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ผลการศึกษาด้านปัจจยัส่วนประสมด้านการตลาดบริการ พบว่า ผูเ้ขา้เดินงานส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นดว้ยต่อปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบวา่ผูเ้ขา้ร่วมงานมีความคิดเห็นดว้ยต่อปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาดอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นท่ี
มากท่ีสุดคือ ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และน้อยท่ีสุดคือด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ผลวิเคราะห์ด้านความแตกต่างระหว่างข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ พบว่า นักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) เพศชายมีค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมากกว่านกัเดินทางไมซ์  (MICE Visitors) 
เพศหญิง ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคลากรไม่พบ
ความแตกต่าง นอกจากนั้นพบว่าอายุท่ีแตกต่างกนั อาชีพท่ีแตกต่างกนั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ท่ี
อยูปั่จจุบนัท่ีแตกต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั  
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ABSTACT 

The objectives of this research are 1)  to study the demographic of MICE visitors at 

Summer Bitter Sweet 2018 2)  to study the behavior of Thai MICE visitors at Summer Bitter 

Sweet 2018 3)  to study the level of perceptions of Thai MICE visitors at Summer Bitter Sweet 

2018 on marketing mix factors and 4)  to study the differences between demographic and 

perceptions on marketing mix of Thai MICE visitors.  Questionnaire was used to collect data 

from 400 Thai MICE visitors at Summer Bitter Sweet 2018 on 5- 8 April 2018.  The data 

collected was analyzed using descriptive analysis, t-test and One-way ANOVA.  

The results showed that most of sample groups were female, aged between 21-30 years 

old with bachelor’ s degree, mostly students, average income was less than or equal to 10,000 

baht per month and lived in Hatyai.  Most of sample groups visited the event for the first time. 

The sample knew the information from the internet and social media.  Most of them visited the 

event with friends and decided to visit the event by themselves. The respondents traveled to the 

event by personal vehicles.  Their purpose of traveling to the event was to buy products.  The 

prime time of the event was between 12.01 am.- 3 pm. and the average expenses of respondents 

spending at the event was less than 500 baht. 

The results showed that most of the respondents agreed highly agreed on marketing mix 

factors in all aspects. The most rated aspects was physical evidence and the least rated one was 

promotion. 



 
 

The test of demorgraphic differences on marketing mix among sample found that male 

respondents rated highly on promotion, process and physical more than female. Moreover, there 

was no demorgraphic differences among sample in terms of age, occupations, monthly income, 

addresses and education. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาถึงเร่ือง พฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 โดยมีหวัขอ้ในการศึกษา 

ดงัน้ี 

1.1 ความส าคญัและท่ีมาของปัญหา 
1.2 วตัถุประสงค ์
1.3 ค  าถามวิจยั 
1.4 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 
1.5 ขอบเขตการศึกษา 
1.6 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ธุรกิจไมซ์(MICE) เป็นหน่ึงสาขาของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวท่ีสามารถสร้างรายได้ให้แก่

ประเทศไทย เน่ืองจากธุรกิจไมซ์ เป็นธุรกิจท่ีเกิดจากการเดินทางท่องเท่ียวท่ีเนน้คุณภาพและค่าใชจ่้ายตอบ

แทนส าหรับหน่วยงานท่ีรับผิดชอบดูแลแต่ละทริปนั้นค่อนขา้งสูงกว่าการท่องเท่ียวประเภทอ่ืนประมาณ 

(กรมประชาสัมพันธ์, 2560) ซ่ึงธุรกิจไมซ์นั้นมาจากธุรกิจ 4 กลุ่มคือ ธุรกิจการจัดประชุมขององค์กร 

(Meeting) การเดินทางเพื่อเป็นรางวลั (Incentives) การจดัประชุมวิชาการนานาชาติ (Conventions) และการ

จดังานแสดงสินคา้และนิทรรศการ (Exhibitions) โดยธุรกิจไมซ์ เป็นส่วนหน่ึงของการท่องเท่ียวเชิงธุรกิจ 

และในปัจจุบนัก็ไดรั้บการยอมรับมากขึ้นในฐานะเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตสูง ซ่ึงมีความส าคญัต่อ

การสร้างรายได้และการจ้างงานให้แก่ประเทศไทย เน่ืองจากนักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors)  นั้ นมี

เป้าหมายเฉพาะทางธุรกิจ มีอ านาจการซ้ือสูงและมีความต้องการสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพ ท าให้

ค่าใช้จ่ายเฉล่ียของนักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors)  อยู่ในระดับท่ีสูงกว่านักท่องเท่ียวทัว่ไป (ส านักงาน

ส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2560) ดว้ยเหตุน้ีหลาย ๆ ประเทศจึงใหค้วามส าคญักบัธุรกิจไมซ์เป็น

อย่างมากเพื่อท่ีจะยกระดบัประเทศตนเองให้มีมาตรฐานในการท่องเท่ียว และเพื่อท่ีจะไดรั้บการยอมรับจาก

นานาประเทศ โดยประเทศไทยไดมี้การจดัตั้งส านกังานส่งเสริมการจดัการประชุมและนิทรรศการ (องคก์าร

มหาชน) หรือ TCEB ในปี พ.ศ.2545 เพื่อส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ารจดัประชุม การเดินทางเพื่อ



2 
 

เป็นรางวลั และการจดันิทรรศการระดบัโลกในภูมิภาคเอเชีย อีกทั้งยงัเพื่อเพิ่มรายไดข้องประเทศไทย และ

สร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรมไมซ์ ใหไ้ดใ้นตลาดโลก (กรมประชาสัมพนัธ์, 2560)  

โดยในปี 2562 ไตรมาสท่ี 2 ประเทศไทยมีนักเดินทางไมซ์  (MICE Visitors)  จากทั้ งในและ

ต่างประเทศรวมทั้งส้ิน 15,448,962 คน สร้างรายได้กว่า 146,533 ลา้นบาท โดยมีนักเดินทางไมซ์(MICE 

Visitors) จากต่างประเทศรวมทั้งส้ิน 1,283,9 81 คน มีรายได้จากการใช้จ่าย 93,970 ลา้นบาท คิดเป็นนัก

เดินทางกลุ่มการประชุม 331,084 คน สร้างรายได ้29,556 ลา้นบาท นักท่องเท่ียวกลุ่มการการเดินทางเพื่อ

เป็นรางวลั จ านวน 370,882 คน สร้างรายได ้20,169 ลา้นบาท นกัท่องเท่ียวกลุ่มการประชุมนานาชาติ จ านวน 

308,010 คน สร้างรายได ้23,954 ลา้นบาท และนกัท่องเท่ียวกลุ่มงานแสดงสินคา้นานาชาติ จ านวน 264,005 

คน สร้างรายได ้20,291 ลา้นบาท (ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2562) นอกจากนั้นมีนกั

เดินทางไมซ์ (MICE Visitors)  จากในประเทศ ในปี 2562 ไตรมาสท่ี 2 รวมทั้งส้ิน 14,164,981 คน สร้าง

รายได ้52,563 ลา้นบาท โดยคิดเป็นนักเดินทางกลุ่มการประชุม 833,815 คน สร้างรายได ้1,757 ลา้นบาท 

นักท่องเท่ียวกลุ่มการเดินทางพื่อเป็นรางวลั จ านวน 115,140 คน สร้างรายได ้683 ลา้นบาท นักท่องเท่ียว

กลุ่มการประชุมนานาชาติ จ านวน 1,867,840 คน สร้างรายได้ 3,550 ลา้นบาท และนักท่องเท่ียวกลุ่มงาน

แสดงสินคา้นานาชาติ จ านวน 11,348,286 คน สร้างรายได้ 46,573 ลา้นบาท (ส านักงานส่งเสริมการจัด

ประชุมและนิทรรศการ, 2562) 

 จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ จะเห็นไดว้่าธุรกิจไมซ์ (MICE) สามารถสร้างรายได้ให้ประเทศไทย

อย่างมาก โดยหน่ึงในธุรกิจไมซ์ท่ีน่าสนใจและสามารถสร้างรายไดอ้ย่างมาก คือ ธุรกิจงานแสดงสินคา้และ

นิทรรศการ จากขอ้มูลของ ส านักงานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) แสดงให้เห็นว่า ในปี 

2562 ไตรมาสท่ี 2 มีนกัท่องเท่ียวกลุ่มงานแสดงสินคา้นานาชาติจากต่างประเทศและในประเทศเป็นจ านวน 

11,612,291 คน สามารถสร้างรายได้ 66,864 ล้านบาท จากจ านวนนักท่องเท่ียวท่ีมากและสามารถสร้าง

รายได้มหาศาลท าให้พื้นท่ีต่าง ๆ ของประเทศไทยท่ีเป็นเมืองเศรษฐกิจและเมืองท่องเท่ียวท่ีส าคัญของ

ประเทศ ได้แก่ กรุงเทพ ภูเก็ต เชียงใหม่ ขอนแก่น พทัยา ได้รับเลือกให้เป็นสถานท่ีการจัดประชุมและ

สถานท่ีจัดงานแสดงสินค้า ซ่ึงท าให้มีจ านวนนักท่องเท่ียวทั้ งในประเทศและต่างประเทศเพิ่มมากขึ้น 

(ส านักงานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2561) แต่ยงัมีอีกสถานท่ีท่ีน่าสนใจและมีศูนยป์ระชุม

ขนาดใหญ่ท่ีสุดในภาคใต ้ตั้งอยู่ในพื้นท่ีภาคใตฝ่ั้งอ่าวไทย มีทรัพยากรธรรมชาติและแหล่งท่องเท่ียวท่ี

หลากหลาย ซ่ึงก็คืออ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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 จงัหวดัสงขลาก าลงัพฒันาให้เป็นไมซ์ซิต้ีในภาคใตล้ าดบัท่ี 2 รองจากจงัหวดัภูเก็ต เน่ืองจากจงัหวดั

สงขลาตั้งอยู่ฝ่ังตะวนัออกของภาคใตต้อนล่าง มีพื้นท่ีติดกับจงัหวดันครศรีธรรมราช พทัลุง สตูล ยะลา 

ปัตตานี รัฐเคดาร์และรัฐเปอร์ลิสของมาเลเซีย โดยจังหวดัสงขลาประกอบด้วย 16 อ าเภอ มีประชากร

ประมาณ 1,424,230 คน มีมูลค่าผลิตภณัฑ์มวลรวมจงัหวดัสูงกว่าค่าเฉล่ียของประเทศ ซ่ึงมีมูลค่า 188 ,746 

ลา้นบาท (ศาลากลางจงัหวดัสงขลา, 2561) ซ่ึงจงัหวดัสงขลาถือว่าเป็น ศูนยก์ลางเศรษฐกิจภาคใต ้โดยพื้น

เศรษฐกิจท่ีส าคญัของจงัหวดัสงขลาคือ พื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ซ่ึงเป็นเมืองเศรษฐกิจใหญ่ท่ีสุดของภาคใต้

ตอนล่าง โดยปัจจุบนัมีฐานะเป็นศูนยก์ลางดา้นการท่องเท่ียวและการคา้ มีอาณาเขตติดกบัมาเลเซีย อีกทั้งยงั

มีสนามบินนานาชาติในซ่ึงตั้งอยู่ในพื้นท่ีคลองหอยโข่งห่างจากตวัเมืองหาดใหญ่ ระยะทาง 12 กิโลเมตร 

โดยในแต่ละปีจะมีนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติเดินทางมาท่องเท่ียวเป็นจ านวนมากเช่น มาเลเซีย จีน 

อินโดนีเซีย และสิงคโปร์ อีกทั้งในพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ยงัมีโรงแรม (ท่ีจดทะเบียนถูกตอ้งตามกฎหมาย) 

จ านวน 192 แห่ง มีห้องพกั 10,347 ห้อง (ศาลากลางจงัหวดัสงขลา, 2561) ซ่ึงในปัจจุบนัอ าเภอหาดใหญ่มี

ศูนยป์ระชุมระดับนานาชาติ ซ่ึงก็คือ ศูนยก์ารประชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี  เป็นศูนย์

ประชุมท่ีใหญ่ท่ีสุดในภาคใต้ ซ่ึง เป็นศูนย์ประชุมท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในภาคใต้ ตั้ งอยู่ในบริเวณ 

มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ ถนนปุณณกณัฑ ์ต าบลคอหงส์ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา   มีพิ้นท่ี 54.68 

ไร่ ประกอบดว้ย ห้องประชุมใหญ่ (convention hall) มีพื้นท่ี 3,000 ตราเมตร ความจุสูงสุด 4,000 คน ห้อง

ประชุมรอง (Conference Hall) พื้นท่ี 960 ตารางเมตร ความจุสูงสุด 1,000 คน ห้องสัมมนา (Seminar Room) 

จ านวน 8 ห้อง พื้นท่ีรวม 400 ตารางเมตร ลานกิจกรรมโซนเอ พื้นท่ี 930 ตารางเมตร ลานกิจกรรมโซนบี 

พื้นท่ี 3,100 ตารางเมตร (ศูนยก์ารประชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี, 2561) จึงเหมาะแก่การจดั

งานแสดงสินคา้และงามประชุม ท าใหส้ามารถรองรับการจดังานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

โดยในปัจจุบนัจงัหวดัสงขลามีการจดังานนิทรรศการและแสดงสินคา้ต่าง ๆ เป็นจ านวนมาก โดยมี
การจดังานนิทรรศการและแสดงสินคา้ตลอดทั้งปีและไดรั้บการตอบรับอยา่งดีจากคนในจงัหวดัสงขลาและ
พื้นท่ีใกล้เคียง โดยในช่วงเดือนเมษายนในแต่ละปีนั้ นจะมีการจัดงาน Summer Bitter Sweet โดยงาน 
Summer Bitter Sweet 2018 เป็นงานแสดงสินคา้เก่ียวกับ เบเกอร์ร่ี ขนมต่าง ๆ เคร่ืองด่ืม ชา กาแฟ  และ
ไอศกรีมท่ีใหญ่ท่ีสุดในภาคใต ้โดยงานจะอยู่ภายใตธี้มหนา้ร้อน ซ่ึงเป็นการรวบรวมผูป้ระกอบการร้านคา้ 
ขนม ของหวาน เบเกอร่ี ไอศกรีม ชา กาแฟ และเคร่ืองด่ืม ท่ีมี ช่ือเสียงภายในจังหวดัสงขลาและพื้นท่ี
ใกลเ้คียง โดยงานน้ีมีจุดประสงค์เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูช้อบของหวาน เบเกอร์ร่ี ชา กาแฟ 
เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม นอกจากนั้ นย ังเป็นการส่งเสริมโอกาสทางธุรกิจและสร้างเครือข่ายให้กับ
ผูป้ระกอบการ ซ่ึงจะช่วยให้เกิดการกระจายรายได้แก่ธุรกิจในพื้นท่ีภาคใต ้ รวมไปถึงส่งเสริมให้ธุรกิจ
เคร่ืองด่ืม เบเกอร์ร่ี ไอศกรีม เกิดการพฒันา และเติบโตตามการขยายตวัของผูบ้ริโภค  
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จุดประสงค์ของผู ้ศึกษาท่ี เ ลือกศึกษางาน Summer Bitter Sweet 2018 คือ  จากการทบทวน
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) และระดบัปัจจยัทาง
การตลาด พบว่างานวิจยัส่วนใหญ่เป็นการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการใช้บริการสถานท่ี
ท่องเท่ียวต่าง ๆ (เช่น พิมพาพร งามศรีวิเศษม 2555 ; พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555; วิคิเนีย มายอร์, 2555; 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556) พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวรวมไปถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ท่องเท่ียวในสถานท่ีนั้น ๆ (เช่น วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552; ศรินทร์ทิพ คาวาโนเบะ, 2554; ศศิธร สามารถ, 
2545; ศิริเพญ็ เยี่ยมจรรยา, 2555) และพฤติกรรมของผูม้าเดินงานนิทรรศการและการแสดงสินคา้ (เช่น เยาว
ลกัษณ์ ชาวบา้นโพธ์ิ และคณะ, 2559; สุธิรา ปานแกว้, 2558; อารีรัตน์ ไชยช่อฟ้า, 2558) แต่งานท่ีกล่าวมา
ขา้งตน้ ไม่มีงานใดท่ีท าการศึกษาในเร่ืองพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) และระดบัความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในจงัหวดัสงขลา ดังนั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจเป็นอย่างยิ่งใน
การศึกษาพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กรณีศึกษา 
งานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 ซ่ึงขอ้มูลการวิจยัท่ีไดใ้นคร้ังน้ี สามารถน าไปปรับใชก้บัการจดั
แสดงสินคา้อ่ืน ๆ ไดใ้นคร้ังต่อไป ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมจะน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลและอภิปราย
ผลการศึกษา จากนั้นน ามารวบรวมขอ้มูลและองคค์วามรู้ท่ีไดจ้ากการศึกษาโดยคาดว่าจะเป็นประโยชน์ต่อ
หน่วยงานต่าง ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน ผูป้ระกอบการ นักการตลาด รวมไปถึงผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในการ
พฒันาการตลาดของธุรกิจงานจดัแสดงสินคา้ต่อไป 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดแ้ละท่ีอยู่ปัจจุบนัของ

นกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018  

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018  

3. เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น  

4. เพื่อศึกษาความแตกต่างของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน 

Summer Bitter Sweet 2018 ต่อความคิดเห็นในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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1.3 ค าถามในการศึกษา 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

เป็นอยา่งไร 

2. พฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 มีลกัษณะอยา่งไร 

3. ระดบัความคิดเห็นของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 ต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นเป็นอยา่งไร 

4. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อความคิดเห็นในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดหรือไม่ 

 

1.4 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ  

1. ทราบถึงพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
2. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้และนิทรรศการ และเจา้ของสถานท่ีจดังาน สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา

ไปพิจารณาเพื่อปรับปรุงและพฒันางานแสดงสินคา้และนิทรรศการให้ตอบสนองต่อพฤติกรรมของ
นกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเดินทางมางานใหม้ากขึ้น 

3. เป็นข้อมูลให้กับภาครัฐบาลและเอกชน รวมถึงเจ้าของงานต่าง ๆ สามารถน าข้อมูลท่ีได้จาก
การศึกษาไปประกอบการตดัสินใจลงทุนในพื้นท่ีหรือในการจดังานคร้ังต่อไปได ้ 
 

1.5 ขอบเขตการศึกษา 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษาไวด้งัน้ี 

1.5.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) และระดบัความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018  ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ี
เป็นการส ารวจเชิงปริมาณ โดยท าการศึกษา 1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา รายได้ และท่ีอยู่ปัจจุบัน  2) ลักษณะพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์  (MICE Visitors) ได้แก่ 
จุดประสงค์ในการมางาน จ านวนคร้ังท่ีมางานในปีท่ีผ่านมารวมถึงคร้ังน้ี บุคคลท่ีเดินทางมาร่วมงานดว้ย 
จ านวนสมาชิกท่ีมาร่วมงาน ชนิดของพาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง การรับรู้ขอ้มูลการจดังาน ค่าใชจ่้ายในการ
มางาน ช่วงเวลาท่ีมางาน ผูท่ี้มีผลต่อการตัดสินใจมางาน และ 3) ปัจจยัทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมตลาด สถานท่ี บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ และลกัษณะดา้นกายภาพ  
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1.5.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1.5.2.1 ประชากร การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีประชากรในการศึกษา คือ นกัเดินทางไมซ์ (MICE 

Visitors) ชาวไทยท่ีเดินทางมางานแสดงสินคา้และนิทรรศการ Summer Bitter Sweet 2018 ระหวา่งวนัท่ี 5 – 
8 เมษายน พ.ศ.2561  

1.5.2.2 กลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่สามารถทราบถึงจ านวนประชากรกลุ่มไมซ์ชาวไทย
ท่ีเดินทางมางานแสดงสินค้าและนิทรรศการ Summer Bitter Sweet 2018 ผูว้ิจัยจึงก าหนดวิธีหาสัดส่วน 
(Sample Size Determination Proportions)  ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 หรือการยอมให้เกิดความ
คลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 โดยใชสู้ตรการค านวณของกลุ่มตวัอย่างตามวิธีการค านวณในบทท่ี 3 ขอ้ท่ี 3.1 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง โดยค่าท่ีไดจ้ะมีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559) 

1.5.3 ขอบเขตด้านพื้นท่ี  

ศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

1.5.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม 4 วนั (5 – 8 เมษายน พ.ศ.2561) 

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 การศึกษาคร้ังน้ี เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนั ผูศึ้กษาไดใ้หนิ้ยามศพัทเ์ฉพาะท่ีเก่ียวขอ้งไวด้งัน้ี 

1.6.1 นักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) คือ นกัเดินทางท่ีมีลกัษณะเฉพาะเจาะจง มีจุดประสงคเ์ชิง

ธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกับการเดินทางเพื่อร่วมประชุมบริษัท การท่องเท่ียวจากรางวลัท่ีท ายอดขายได้ตาม

เป้าหมาย การเขา้ร่วมงานประชุมนานาชาติ หรือการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการนานาชาติ  

(ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2561) 

1.6.2 งานแสดงสินค้าและนิทรรศการ คือ งานท่ีจดัขึ้นเพื่อเป็นจุดนดัพบของผูท่ี้อยู่ในวงการธุรกิจ

เดียวกนัหรือเก่ียวขอ้งกนั โดยท่ีฝ่ายผูจ้ดังาน จดัให้ผูท่ี้ตอ้งการน าสินคา้หรือบริการมาจดัแสดงให้แก่ผูซ้ื้อ

และมีกิจกรรมหลายอย่างนอกเหนือจากการแสดงสินคา้ เพื่อให้งานนั้นเกิดความสมบูรณ์ในการเป็นศูนย์

รวมของธุรกิจมากขึ้น (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) 

1.6.3 พฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ หมายถึง พฤติกรรมของนักเดินทางท่ีมีลกัษณะแตกต่างจาก

นกัท่องเท่ียวทัว่ไป โดยเฉพาะในเร่ืองของค่าใชจ่้ายต่อหัวของนกัเดินทางกลุ่มน้ี มีมูลค่าต่อทริปเฉล่ียสูงกวา่

นกัท่องเท่ียวทัว่ไปมากกว่า 2-3 เท่าตวั และจะมีการการพ านกัต่อหลงัจากเสร็จส้ินจุดประสงคท์างธุรกิจ ท า
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ให้เกิดรายไดแ้ก่อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเพิ่มมากขึ้น (เหรียญ หล่อวิมล, 2549; ส านกังานส่งเสริมการจดั

ประชุมและนิทรรศการ, 2561) 

1.6.4 ส่วนประสมทางการตลาด คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ี

กิจการสามารถควบคุมได้ โดยประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) และการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ส าหรับสินคา้ทัว่ไป ส าหรับส่วนประสมทางการตลาด

การบริการจะมี พนักงาน (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

ในการศึกษาพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 คร้ังน้ีผูวิ้จยัไดศึ้กษาและท าการรวบรวม

ขอ้มูล เอกสารท่ีใช้ประกอบในการด าเนินการวิจยัเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการวิจยั โดยแบ่งเป็นหัวขอ้

ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีดา้นธุรกิจไมซ์  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีดา้นการจดันิทรรศการและงานแสดงสินคา้ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีดา้นนกัเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีดา้นพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีดา้นการตลาด 

2.7 กรณีศึกษา งาน Summer Bitter Sweet 2018 

2.8 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

2.9 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 

 นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของแนวคิดด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีลักษณะคล้ายกัน  

กล่าวคือ ประชากรศาสตร์คือการศึกษาและท าความเข้าใจเก่ียวกับมนุษย์ในด้านพฤติกรรมและการ

เปล่ียนแปลงในทางประชากร (สันทดั เสริมศรี, 2541; อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543; ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552; นง

นุช กนัธะชยั, 2551; สุปัญญา ไชยชาญ, 2550) 

 โดย อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์คือการศึกษาในด้านต่าง  ๆ เก่ียวกับ

พฤติกรรมของมนุษย ์การมีปัจจัยท่ีแตกต่างกันของบุคคล เช่น เพศ อายุ การศึกษา ท าให้มีความสนใจ 
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พฤติกรรมและการบริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์

คือการศึกษาประชากรในดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้

อาชีพ การศึกษา ซ่ึงขอ้มูลจากประชากรศาสตร์มีผลต่อการก าหนดตลาดของเป้าหมายและสามารถวดัไดง้่าย 

ซ่ึงประกอบดว้ย 

 1. เพศ (Sex) เพศชายและหญิงมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 

2539) 

2.อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั การ

แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุประกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65ปี

ขึ้นไป (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) สอดคลอ้งกับ สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ซ่ึงกล่าวไวว้่า พฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือของบุคคลจะเปล่ียนไปตามระยะเวลาท่ีมีชีวิตอยู่ เช่นเดียวกบั นงนุช กนัธะชยั (2551) ซ่ึงกล่าว

วา่ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่มเปล่ียนไปตามระยะเวลา 

3.วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคล ซ่ึงการด ารงชีวิตใน

แต่ละช่วงจะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ซ่ึงท าให้เกิดความตอ้งการ

ในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั โดยมีความสัมพนัธ์กบัสถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละ

บุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) เช่นเดียวกับ นงนุช กันธะชัย (2551) กล่าวว่าแต่ละช่วงของวงจรชีวิต

ครอบครัว ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างออกไป 

4.อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะมีความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ี

แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบั สุปัญญา ไชยชาญ (2550) และ นงนุช กนัธะชยั (2551) กล่าววา่ อาชีพของบุคคล

จะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าใหต้อ้งบริโภคผลิตภณัฑแ์ตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ  

5.รายได ้(Income) หรือ โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจของ

บุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์

อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน สอดคลอ้งกบั สุปัญญา ไชยชาญ (2550) กล่าวว่า รายไดส่้วน

บุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

6.การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกวา่ผูมี้

การศึกษาในระดบัรองลงมา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 
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7. ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) 

หมายถึง รูปแบบของการด าเนินชีวิตของมนุษยโ์ดยแสดงออกในรูปของ กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 

สอดคลอ้งกบั เช่นเดียวกบั นงนุช กนัธะชยั (2551) ซ่ึงกล่าววา่ พฤติกรรมการใชชี้วิต ใชเ้งิน ใชเ้วลาของ

บุคคลนั้น แสดงออกมาซ ้า ๆ กนัส่งผลใหมี้การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 

โดยสามารถสรุปได้ว่าประชากรศาสตร์คือ การศึกษาความแตกต่างของประชากรในด้านต่าง ๆ 

ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา ซ่ึงข้อมูลจาก

ประชากรศาสตร์สามารถน าไปก าหนดตลาดของเป้าหมายและสามารถวดัไดง้่าย 

จากแนวคิดข้างต้น จึงท าให้การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีจะใช้ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ เพื่อศึกษาถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของนักเดินทางไมซ์ 

(MICE Visitors) ชาวไทย ท่ีมางาน Summer Bitter Sweet 2018 และพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ (MICE 

Visitors) และระดบัปัจจยัทางการตลาดของนกัท่องเท่ียวกลุ่มดงักล่าว 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีด้านธุรกจิไมซ์ และพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ 

2.2.1 ธุรกจิไมซ์ 

นกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของธุรกิจไมซ์ไวค้ลา้ยกนั (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559; อารี

รัตน์ ไชยช่อฟ้า , 2558; การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย , 2555, ส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ

นิทรรศการ, 2561) ซ่ึงนกัวิชาการเหล่าน้ีไดก้ล่าวว่า ธุรกิจไมซ์ หรือ MICE ย่อมาจาก Meetings, Incentives, 

Conventions (หรือ Conferencing), Exhibitions ไมซ์เป็นธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัประชุม การเดินทางเพื่อ

เป็นรางวลั การประชุมวิชาการ การจดังานแสดงสินคา้ นิทรรศการและการจดัอีเวน้ทต์่าง ๆ โดยมีการจดัการ

อย่างมืออาชีพ ทั้งดา้นการบริการ ดา้นสถานท่ี ดา้นการจดัประชุม ดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม ดา้นเคร่ืองมือ

อุปกรณ์อ านวยความสะดวก ด้านการจัดส่งสินคา้ท่ีจะแสดง และด้านพิธีการศุลกากร ถือเป็นธุรกิจท่ีมี

ความส าคญัในดา้นการท่องเท่ียวท่ีท ารายไดเ้ขา้ประเทศในแต่ละปีจ านวนมาก และช่วยกระจายรายไดไ้ปยงั

ภูมิภาคอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวโดยตรง โดย ธุรกิจไมซ์ หรือ MICE ประกอบดว้ยธุรกิจต่าง ๆ คือ 

Meetings, Incentives, Conventions (หรือ Conferencing), และ Exhibitions โดย ส านักงานส่งเสริมการจัด

ประชุมและนิทรรศการ (2561) ไดใ้หค้วามหมายของแต่ละธุรกิจไว ้คือ 
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M: Meeting คือ การประชุมของกลุ่มบุคคลหรือผูแ้ทนจากบริษทัเดียวกนัหรือบริษทัในเครือเดียวกนั 

มีวตัถุประสงคเ์พื่อปรึกษาหารือหรือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นซ่ึงกนัและกนั หรือเพื่อประโยชน์อย่างใดอยา่ง

หน่ึงอนัจะน าไปสู่ผลประโยชน์ทางสังคมและธุรกิจร่วมกนั 

I: Incentive Travel คือ การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั เป็นการจดัน าท่ียวเป็นหมู่คณะให้กบัพนักงาน 

เพื่อตอบแทนท่ีท างานไดต้ามเป้าหมายของบริษทั โดยบริษทัผูใ้หร้างวลัจะเป็นผูรั้บผิดชอบค่าใชจ่้ายดงักล่าว 

C: Convention หรือ Conferencing คือ การประชุมวิชาชีพโดยมีวตัถุประสงค์หลกัคือการมุ่งไปท่ี

การให้ความรู้แก่ผูเ้ขา้ร่วมงาน การปฎิสัมพนัธ์ระหว่างผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีก่อให้เกิดการอภิปราย การเขา้สังคม 

หรือการเขา้ร่วมกิจกรรมอ่ืน ๆท่ีถูกจดัขึ้น ส่วนใหญ่จะเป็นการจดัโดยสมาคมระดบันานาชาติซ่ึงอาจจดัแบบ

หมุนเวียนตามประเทศสมาชิกหรือประมูลเพื่อเป็นประเทศเจา้ภาพในการจดังาน 

E: Exhibition หมายถึง การจดังานแสดงสินคา้/นิทรรศการนานาชาติ คือ การแสดงผลงาน สินคา้ 

ผลิตภณัฑ์หรือกิจกรรมให้กลุ่มเป้าหมายชม โดยการจดัแสดงงานสินคา้มีวตัถุประสงค์หลกัเชิงพาณิชยใ์น

การก่อใหเ้กิดการติดต่อซ้ือขายระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ  

 สรุปไดว้่า ธุรกิจไมซ์ คือ ธุรกิจท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการจดัประชุม การเดินทางเพื่อเป็นรางวลั การ

จดัประชุม และการจดัแสดงสินคา้เขา้ดว้ยกนั โดยมีการจดัการอยา่งมืออาชีพ  

2.2.2 นักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) ท่ีมีความสอดคลอ้งกนั 

ไดแ้ก่ 

ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) กล่าววา่  นกัเดินทางไมซ์คือนกัเดินทางท่ีมี

ลกัษณะแตกต่างจากนกัท่องเท่ียวทัว่ไป โดยเฉพาะในเร่ืองของค่าใชจ่้ายต่อหัวของนกัเดินทางกลุ่มน้ี โดยมี

มูลค่าต่อทริปเฉล่ียสูงกวา่นกัท่องเท่ียวมากกวา่ 2-3 เท่าตวั โดยไมซ์เดินทางเขา้มาในลกัษณะเฉพาะเจาะจง มี

จุดประสงค์เชิงธุรกิจท่ีอาจเก่ียวเน่ืองกับการเดินทางเพื่อร่วมประชุมบริษทั การท่องเท่ียวจากรางวลัท่ีท า

ยอดขายได้ทะลุเป้า การเขา้ร่วมงานประชุมนานาชาติ หรือการเขา้ร่วมงานแสดง สินคา้หรือนิทรรศการ

นานาชาติ 

บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2559) กล่าวว่า นักเดินทางไมซ์ จะมีวตัถุประสงค์หลักในการเดินทางท่ี

เฉพาะเจาะจงท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการเดินทางเพื่อร่วมประชุมขององคก์รขา้มชาติ การท่องเท่ียวจากรางวลัท่ีไดรั้บ 

การเขา้ร่วมงานประชุมวิชาการนานาชาติ หรือการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการนานาชาติ 
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สอดคลอ้งกบั การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2555) กล่าวว่า นักเดินทางไมซ์ จะมีวตัถุประสงค์

หลกัในการเดินทางท่ีเฉพาะเจาะจงท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการเดินทางเพื่อร่วมประชุมบริษทั การท่องเท่ียวท่ีไดรั้บ 

การเขา้ร่วมงานประชุมนานาชาติ หรือการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการนานาชาติ 

นอกจากนั้น กรมประชาสัมพนัธ์ (2560) กล่าวว่า นักเดินทางไมซ์ มีเป้าหมายเฉพาะทางธุรกิจ มี

อ านาจซ้ือสูงและมีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพดี ซ่ึงค่าใช้จ่ายเฉล่ียของนักเดินทางไมซ์ สูง

กวา่นกัท่องเท่ียวทัว่ไป 2 – 3 เท่า  

สรุปไดว้่า นักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors)  คือนักเดินทางท่ีมีเป้าหมายในการเดินทางเพื่อธุรกิจ

โดยเฉพาะ โดยนกัท่องเท่ียวกลุ่มน้ีจะมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียสูงกวา่นกัท่องเท่ียวทัว่ไป 

2.2.3 พฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ (MICE Visitors) 

 เหรียญ หล่อวิมล (2549) กล่าวว่า นักเดินทางไมซ์ มีจุดประสงค์เชิงธุรกิจ มีการใช้จ่ายมากกว่า

นักท่องเท่ียวทั่วไป มีเวลาในการพ านักในการเดินทางนานกว่านักท่องเท่ียวทั่วไป ท าให้เกิดรายได้แก่

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเพิ่มมากขึ้น  

โดยสุณีย ์บริสุทธ์ิ และคณะ(2548) ไดก้ล่าวเสริมวา่นกัเดินทางไมซ์ คือกลุ่มคนท่ีมีแนวโน้มท่ีจะใช้

จ่ายมากกวา่นกัท่องเท่ียวทัว่ไปเพราะวา่เป็นกลุ่มบุคคลท่ีเป็นผูน้ าดา้นความคิด และมีต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน

สูงและมีการศึกษาสูงอีกดว้ย 

ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) กล่าวว่า นกัเดินทางไมซ์มีค่าใชจ่้ายต่อหัว

เฉล่ียสูงกว่านักท่องเท่ียวมากกว่า 2-3 เท่าตวั โดยเดินทางเขา้มาในลกัษณะเฉพาะเจาะจง มีจุดประสงค์เชิง

ธุรกิจท่ีอาจเก่ียวเน่ืองกบัการเดินทางเพื่อร่วมประชุมบริษทั การท่องเท่ียวจากรางวลัท่ีท ายอดขายไดท้ะลุเป้า 

การเขา้ร่วมงานประชุมนานาชาติ หรือการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการนานาชาติ 

สรุปได้ว่า  นักเดินทางไมซ์  (MICE Visitors) มี จุดประสงค์เชิงธุรกิจ มีการใช้จ่ายมากกว่า

นักท่องเท่ียวทั่วไป มีเวลาในการพ านักในการเดินทางนานกว่านักท่องเท่ียวทั่วไป ท าให้เกิดรายได้แก่

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเพิ่มมากขึ้น 

2.2.4 เกณฑ์ในการตัดสินใจของผู้เข้าร่วมงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ  

ส านักงานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) ได้ให้ลกัษณะของผูเ้ขา้ร่วมงานแสดง

สินคา้และนิทรรศการนานาชาติโดยทัว่ไปแลว้มีลกัษณะท่ีแตกต่างออกไปจากผูเ้ขา้ร่วมงานอ่ืน ๆ โดยมีตวั
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แปรต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ร่วมงานของผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ โดย

สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 

1. การรับรู้และข้อมูลเกีย่วกบังานแสดงสินค้าและนิทรรศการนานาชาติ สถานท่ีจดังาน เวลาท่ีมีการ
จดังาน และระดบัความสะดวกสบายก็สามารถส่งผลต่อการตดัสินใจของผูเ้ขา้ร่วมในการเขา้ร่วมงานดว้ย
เช่นกนั ตารางเวลาของการจดังานจะตอ้งสอดคลอ้งกบัช่วงเวลาท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานสามารถเขา้ร่วมได ้ระยะเวลา
ในการเขา้ร่วมจะตอ้งมีความเหมาะสมโดยไม่สั้นหรือยาวจนเกินไป การเขา้ถึงงานจะตอ้งมีความสะดวกและ
ง่ายต่อการเดินทางเพื่อชกัจูงให้ผูเ้ขา้ร่วมงานเดินทางเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ ยิ่งไปกว่านั้น
คุณภาพในการใหบ้ริการ ความเป็นมืออาชีพและความสามารถในการจดังาน ลว้นส่งผลต่อการท่ีผูเ้ขา้ร่วมจะ
เลือกร่วมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ นอกจากนั้น ช่ือเสียงของงานแสดงสินคา้และนิทรรศการก็มี
บทบาทส าคัญในกระบวนการตัดสินใจเข้าร่วมงาน โดยความส าเร็จในการจัดงานแสดงสินค้าและ
นิทรรศการคร้ังท่ีผ่านมาจะส่งผลให้เกิดความคาดหวงัในการจดังานท่ีดีขึ้นและจ านวนผูเ้ขา้ชมงานท่ีมากขึ้น
ในการจดังานคร้ังต่อไป ทั้งน้ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้และนิทรรศการสามารถท าการส่งเสริม ประชาสัมพนัธ์ 
และสร้างการรับรู้ในงานแสดงสินคา้และนิทรรศการได้โดยการขอการสนับสนุน การรับรอง หรือการ
โฆษณาผ่านสมาคมหรือองคก์รภาครัฐต่าง ๆ ซ่ึงเป็นการรับรองคุณภาพของการจดังานอีกดว้ย (ส านกังาน
ส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2561) สอดคลอ้งกบั แพรวา ตรีชั้น (2552) กล่าวว่า ขนาดของงาน 
จ านวนผูป้ระกอบการ ขนาดพื้นท่ีท่ีใชจ้ดังานและจ านวนผูเ้ขา้ชมงานย่อมมีความคุม้ค่าและน่าสนใจต่อการ
เขา้ร่วมงานอีกดว้ย ทั้งน้ีเพื่อความสะดวกในการตั้งเป้าหมายในการร่วมงานและการเตรียมสินคา้ท่ีจะน าไป
แสดง 

2.วัตถุประสงค์ทางการตลาด วตัถุประสงค์ทางการตลาดซ่ึงรวมถึงวตัถุประสงค์ในการขยาย
เครือข่ายทางธุรกิจและวตัถุประสงค์ในการชมสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ต่าง ๆของผูเ้ขา้ร่วมงานดงักล่าว โดย
ผูเ้ขา้ร่วมงานบางคร้ังเลือกท่ีจะเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการโดยตดัสินจากขอ้มูลท่ีตนตอ้งการจะ
ไดรั้บการเขา้ร่วมงาน เน่ืองจากงานแสดงสินคา้และนิทรรศการเป็นเหมือนช่องทางท่ีรวบรวมผูท่ี้เก่ียวขอ้ง
จากทุก ๆส่วนในอุตสาหกรรมมาไวใ้นท่ีเดียวกนัการไดข้ยายเครือข่ายและความสัมพนัธ์ทางธุรกิจ การได้
พบกบัคู่คา้ทางธุรกิจ รวมทั้งไดรั้บรู้ขอ้มูลของคู่แข่งทางธุรกิจ โดยการรวบรวมขอ้มูลนบัเป็นส่ิงส าคญัต่อ
ธุรกิจของผูเ้ขา้ร่วมงานเน่ืองจากการเก็บขอ้มูลดงักล่าวสามารถลดความเส่ียงจากการตดัสินใจด าเนินแผนกล
ยุทธ์ทางธุรกิจได้ นอกจากน้ี งานแสดงสินคา้และนิทรรศการเป็นการรวมกลุ่มคนต่าง ๆ มารวมอยู่ในท่ี
เดียวกนัเป็นการสร้างความเป็นไปไดแ้ละเปิดโอกาสส าหรับธุรกิจและการลงทุนใหม่ ๆ (ส านกังานส่งเสริม
การจัดประชุมและนิทรรศการ, 2561) สอดคล้องกับ แพรวา ตรีชั้น (2552) กล่าวว่าผูร่้วมแสดงสินค้า
จ าเป็นตอ้งทราบถึงตลาดของตนเองและตอ้งทราบถึงเง่ือนไขของสินคา้ท่ีจดัแสดง เน่ืองจากเง่ือนไขของ
สินคา้ท่ีจดัแสดงจะถูกก าหนดให้เป็นสินคา้ในธุรกิจเดียวกนัและมกัจะไม่มีสินคา้ในธุรกิจอ่ืนเขา้มาร่วม
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แสดงดว้ย ดงันั้น ผูเ้ขา้ร่วมงานควรพิจารณาใหดี้วา่สินคา้ของตนเองเป็นสินคา้ท่ีตรงกบัวตัถุประสงคข์องการ
จดังานหรือไม่ เพราะนั้นคือส่ิงท่ีแสดงถึงความคุม้ค่าของการร่วมงานแสดงสินคา้ในแต่ละคร้ัง 

3. ต้นทุนในการเข้าร่วมงาน ปัจจัยสุดท้ายท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผูเ้ข้าร่วมงานคือปัจจัย
ทางดา้นตน้ทุนในการเขา้ร่วมงาน โดยตน้ทุนท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานประเมินไวน้ั้นแบ่งไดส้องลกัษณะคือตน้ทุนค่า
เสียโอกาสท่ีผูอ้อกงานหรือผูเ้ขา้ร่วมงานตอ้งสูญเสียไปเพื่อร่วมงานดงักล่าวและตน้ทุนค่าใช้จ่ายท่ีเพิ่มขึ้น
จากเดิมในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ เช่น ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง การจดัหาสถานท่ีพกั 
และกิจกรรมพิเศษอ่ืน ๆ (ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2561)  สอดคลอ้งกบั แพรวา ตรี
ชั้น (2552) กล่าวว่าในการเขา้ร่วมงาน ผูเ้ขา้ร่วมควรตั้งงบประมาณหลงัจากท่ีทราบเป้าหมายของการจดังาน
แลว้ โดยปกติมกัเป็นค่าใชจ่้ายในการเช่าพื้นท่ีจดังาน รวมไปถึงค่าโฆษณา ค่าใชจ่้ายพนกังาน ค่าตกแต่ง รวม
ไปถึงค่าธรรมเนียมอ่ืน ๆอีกดว้ย 

 โดยสรุปคือ เกณฑใ์นการตดัสินใจของผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการมีลกัษณะท่ี

แตกต่างออกไปจากผูเ้ขา้ร่วมงานอ่ืนๆ โดยมีตวัแปรต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ร่วมงานของ

ผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการคือ การรับรู้และขอ้มูลเก่ียวกบังานแสดงสินคา้และนิทรรศการ

นานาชาติ วตัถุประสงคท์างการตลาดและตน้ทุนในการเขา้ร่วมงาน 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีด้านการจัดนิทรรศการและงานแสดงสินค้า 

 การจดันิทรรศการและงานแสดงสินคา้เป็นหน่ึงในธุรกิจหลกัของอุตสาหกรรมไมซ์ ซ่ึงในปัจจุบนั 

มีการจดันิทรรศการและงานแสดงสินคา้เป็นจ านวนมากในประเทศไทย โดยมีมีองคก์รและนกัวิชาการหลาย

ท่านไดใ้หค้วามหมายของการจดันิทรรศการและงานแสดงสินคา้ไว ้ดงัน้ี 

2.3.1 ความหมายของการจัดนิทรรศการและงานแสดงสินค้า 

 มีองคก์รและนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของการจดันิทรรศการและงานแสดงสินคา้ท่ีมี

ความสอดคลอ้งกนั  (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา,2559; การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2555; A.V. Seaton, 1996; 

สมาคมการแสดงสินคา้ (ไทย), 2553) โดยให้ความหมายไวว้่า งานแสดงสินคา้หมายถึงงานท่ีจดัขึ้นเพื่อเป็น

จุดนดัพบของผูท่ี้อยู่ในวงการธุรกิจเดียวกนัหรือเก่ียวขอ้งกนั โดยท่ีฝ่ายผูจ้ดังานจดัให้ผูท่ี้ตอ้งการน าสินคา้

หรือบริการมาน าเสนอ ไดจ้ดัแสดงสินคา้ให้แก่ผูช้มงานและมีกิจกรรมหลายอย่างนอกเหนือจากการแสดง

สินคา้ เพื่อให้งานนั้นเกิดความสมบูรณ์ในการเป็นศูนยร์วมของธุรกิจมากขึ้น นอกจากน้ียงัหมายถึง การจดั

แสดงผลงานทางวิชาการความรู้ และเทคโนโลยีเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อการติดต่อซ้ือขายทางธุรกิจ 
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โดยรวบรวมเอาส่ือหลาย ๆ ชนิด มาจดัแสดงตามวตัถุประสงค์อย่างมีหลกัการ เพื่อน าเสนอเร่ืองราวหรือ

ขอ้มูลของสินคา้และบริการไปยงักลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถแบ่งได ้3 ประเภท คือ 1. Trade Show เป็นการ

จดังานแสดงสินคา้และบริการส าหรับประกอบการ 2. Consumer Show เป็นการตดังานแสดงสินคา้และ

บริการส าหรับผูบ้ริโภค อาจมีการจดัประชุมในหัวขอ้เดียวกนัหรือเก่ียวกบัการแสดงสินคา้หรือนิทรรศการ

นั้น และ 3. Trade and Consumer Show เป็นการจดังานแสดงสินคา้และบริการส าหรับผูป้ระกอบการและ

ผูบ้ริโภครวมเขา้ดว้ยกนั 

 สรุปไดว้่านิทรรศการและงานแสดงสินคา้คือ งานท่ีจดัขึ้นเพื่อเป็นจุดนัดพบของผูท่ี้อยู่ในวงการ

ธุรกิจเดียวกนัหรือเก่ียวขอ้งกนัสามารถน าสินคา้และบริการของตนมาเสนอและจดัแสดงใหแ้ก่ผูเ้ขา้ชมซ่ึงท า

ให้สินคา้และบริการนั้นรู้จกัในวงกวา้งมากยิ่งขึ้น นอกจากนั้นภายในงานแสดงสินคา้ยงัมีกิจกรรมหลาย

อย่าง อีกทั้งมีการการจดัแสดงผลงานทางวิชาการความรู้ และเทคโนโลยีเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อการ

ติดต่อซ้ือขายทางธุรกิจ โดยรวบรวมเอาส่ือหลาย ๆ ชนิด มาจดัแสดงตามวตัถุประสงคอ์ย่างมีหลกัการ เพื่อ

น าเสนอเร่ืองราวหรือขอ้มูลของสินคา้และบริการไปยงักลุ่มเป้าหมาย 

2.3.2 ลกัษณะพเิศษของการจัดนิทรรศการและงานแสดงสินค้า 

วฒันะ จูฑะวิภาต (2542) กล่าวถึงงานแสดงสินคา้ว่า การจดังานแสดงสินคา้และนิทรรศการ เป็น

เคร่ืองมือชนิดหน่ึงในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ ท่ีผูซ้ื้อสามารถตรวจสอบ สัมผสัสินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

มีโอกาสส่ือสารไดโ้ดยตรงสามารถเปรียบเทียบสินคา้ของผูป้ระกอบการแต่ละรายไดอ้ย่างครบถว้นก่อน

ตดัสินใจตกลงซ้ือ นอกจากนั้นยงัช่วยใหอ้ตัราการตกลงซ้ือขายเพิ่มขึ้นดว้ย 

สอดคลอ้งกบั แพรวพรรณ ตรีชั้น (2552) กล่าวว่า งานแสดงสินคา้และนิทรรศการมีบทบาทส าคญั

ในการสร้างโอกาสและรายไดใ้ห้แก่ผูค้นเป็นจ านวนมาก อีกทั้งยงัเป็นการน าผูท่ี้เก่ียวขอ้งโดยตรงซ่ึงไดแ้ก่ผู ้

ซ้ือและผูข้ายมารวมไวใ้นสถานท่ีเดียวเพื่ออนวยความสะดวกและประหยดัเวลา 

นอกจากน้ีแลว้ บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2559) กล่าววา่ในงานแสดงสินคา้จะมีลกัษณะพิเศษอยู ่4 ประการคือ 

1. มีการแสดงเก่ียวกบัสินคา้ เป็นงานแสดงสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิต ซ่ึงมีการแสดงวิธีการผลิต

และวิธีการใชผ้ลิตภณัฑท์ั้งสินคา้และบริการ 

2. สินคา้ท่ีแสดงมีกลุ่มตลาดคลา้ยคลึงกนั เป็นงานแสดงสินคา้ท่ีมีความใกลเ้คียงกนัทางการตลาด  

3. เปิดใหส้าธารณชนเขา้ชมงานได ้โดยไม่มีการเก็บค่าเขา้ชมงานหรือไม่มีการขายบตัรใด ๆ 

ทั้งส้ิน แต่จะมีงานบางประเภทท่ีมีการเก็บเงินจากผูเ้ขา้ชม 
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4. มีความส าคญัต่อพ่อคา้รายยอ่ย เพราะเขาเหล่านั้นจะไดน้ าสินคา้มาแสดงในงานเพื่อน าเสนอสู่

สายตาประชาชน โดยมีสินคา้ของคู่แข่งรายอ่ืนเป็นตวัเปรียบเทียบ ท าใหเ้สียค่าใชจ่้ายนอ้ยลง

ทางดา้นการโฆษณา 

สามารถสรุปได้ว่าการจดันิทรรศการและงานแสดงสินคา้คือเคร่ืองมือชนิดหน่ึงในการโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์สินคา้ ท่ีผูซ้ื้อสามารถตรวจสอบ สัมผสัสินคา้ได้อย่างทัว่ถึง มีโอกาสส่ือสารได้โดยตรง

สามารถเปรียบเทียบสินคา้ของผูป้ระกอบการแต่ละรายไดอ้ยา่งครบถว้นก่อนตดัสินใจตกลงซ้ือ 

2.3.3 วัตถุประสงค์ของธุรกจิการจัดแสดงสินค้าและนิทรรศการ 

ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2560) กล่าวว่า งานแสดงสินคา้และนิทรรศการ

เปรียบเสมือนกิจกรรมของมนุษยท่ี์มีการสนบัสนุนส่งเสริมการมีปฏิสัมพนัธ์กนัเพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีตอ้งการ 

โดยทั้งผูจ้ดังาน ผูอ้อกงานและผูเ้ขา้ชมงานมีการส่ือสารกนัอยา่งต่อเน่ือง 

สมาคมการแสดงสินคา้ (ไทย) (2553) กล่าวว่า งานแสดงสินคา้ มีจุดประสงค์เพื่อน าเสนอ สาธิต 

และขายสินคา้แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยเป็นการน าผูซ้ื้อมาพบผูข้ายในสถานท่ีแห่งเดียวกนัในเวลาท่ีจ ากดั 

สอดคลอ้งกบั บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2559) กล่าวว่า งานแสดงสินคา้นั้นเป็นงานท่ีจดัขึ้นเพื่อเป็นจุด

นัดพบของผูท่ี้อยู่ในวงการธุรกิจเดียวกนัหรือเก่ียวขอ้งกัน โดยธุรกิจการจดัแสดงสินคา้มีวตัถุประสงค์ท่ี

ส าคญัอยู ่9 ประการ 

1. เพื่อช่วยสร้างรายไดท่ี้เป็นเงินตราต่างประเทศ ดงัท่ีทราบกนัแลว้ว่างานแสดงสินคา้นานาชาติ

แต่ละคร้ัง มีผูเ้ขา้ร่วมงานเป็นคนต่างชาติจ านวนมากส่งผลให้ประเทศท่ีจดัเงินตราต่างประเทศ

เขา้มามาก ช่วยลดการเสียดุลการคา้นอ้ยลง 

2. เพื่อช่วยสร้างรายไดท้างออ้มใหก้บับุคคลในอาชีพอ่ืน ๆ จาการเขา้มาของผูร่้วมงานแสดงสินคา้ 

ท าให้ค่าใช่จ่ายในการด ารงชีวิตส่วนหน่ึงท่ีถูกใชไ้ปในขณะท่ียงัอยู่ในประเทศเจา้ภาพ สามารถ

เสริมสภาพคล่องใหก้บับุคคลในอาชีพต่าง ๆท่ีเก่ียวขอ้งไดเ้ป็นอยา่งดี 

3. เพื่อช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีสู่สากล การท่ีประเทศใดเป็นเจา้ภาพในการจดัแสดงสินคา้ เป็น

ท่ีแน่นอนว่าประเทศนั้นจะตอ้งมีความพร้อมสูงท่ีจะรองรับนกัท่องเท่ียว ส่งผลให้ภาพลกัษณ์

ของประเทศโดยรวมถูกเผยแพร่ออกสู่นกัท่องเท่ียวต่างประเทศในทางท่ีดีงาม 

4. เพื่อช่วยน าความรู้และวิทยาการใหม่ ๆ สู่ประเทศ การจดังานแสดงสินคา้หลายต่อหลายคร้ังท่ี

ต่างประเทศไดน้ าเอาวิวฒันาการใหม่ๆเขา้มาแสดงภายในงาน ท าให้ประชาชนไดมี้ความรู้และ

แนวความคิดใหม่ ๆ อนัเป็นแรงกระตุน้ใหมี้การพฒันาศกัยภาพบุคลากรต่อไปในอนาคต 
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5. เพื่อช่วยกระตุน้เพื่อใหเ้กิดรายไดจ้าการท่องเท่ียวตลอดปี การจดังานแสดงสินคา้สามารถจดัได้

ในทุก ๆช่วงเวลาของปี ไม่ขึ้นอยูก่บัฤดูกาลแต่อยา่งใด ซ่ึงนกัท่องเท่ียวท่ีไดจ้ากกลุ่มน้ีจะช่วยให้

เกิดการท่องเท่ียวตลอดทั้งปี ท าใหเ้กิดความมัน่คงในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 

6. เพื่อให้นกัท่องเท่ียวท่ีเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้กลบัมาในฐานะของนกัท่องเท่ียวธรรมดาอีกคร้ัง 

อนัเป็นการสร้างความมัน่คงระยะยาวใหก้บัธุรกิจท่องเท่ียวไดเ้ป็นอยา่งดี 

7. เพื่อให้มีแนวโน้มของการรักษาสภาพแวดลอ้มท่ีดี เน่ืองจากนักท่องเท่ียวในกลุ่มงานแสดง

สินคา้น้ีจะพิจารณาถึงทรัพยากรการท่องเท่ียวของสถานท่ีท่องเท่ียวเป็นหลกั มีการวางแผนการ

เดินทางท่องเท่ียวสนใจการดูแลรักษาทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม แหล่งท่องเท่ียวจึง

ไดรั้บการดูแลรักษาเป็นอยา่งดี เพื่อตอบรับนกัท่องเท่ียวกลุ่มน้ี 

8. เพื่อกระตุน้ให้มีการปรับมาตรฐานการบริการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่มนักท่องเท่ียวต่างชาติ

มากขึ้น ส่งผลใหธุ้รกิจโดยรวมของประเทศดีขึ้น 

9. พฒันาให้ประเทศเป็นศูนยก์ลางการลงทุนทั้งระดบัภูมิภาคและระดบันานาชาติ เน่ืองจากการท่ี

ได้รับเลือกให้เป็นเจ้าภาพจดังานแสดงสินคา้นานาชาติสามารถสร้างความคุน้เคยและความ

ไวว้างใจใหก้บันกัธุรกิจท่ีจะเลือกลงทุน 

สามารถสรุปได้ว่า งานแสดงสินค้า มีจุดประสงค์เพื่อน าเสนอ สาธิต และขายสินค้าแก่ลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย โดยเป็นการน าผูซ้ื้อมาพบผูข้ายในสถานท่ีแห่งเดียวกนัในเวลาท่ีจ ากดั เปรียบเสมือนกิจกรรม

ของมนุษยท่ี์มีการสนบัสนุนส่งเสริมการมีปฏิสัมพนัธ์กนัเพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์ท่ีตอ้งการ โดยทั้งผูจ้ดังาน ผูอ้อก

งานและผูเ้ขา้ชมงานมีการส่ือสารกนัอยา่งต่อเน่ือง 

2.3.4 ประโยชน์ของธุรกจิการจัดแสดงสินค้า 

 ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2560) กล่าววา่ งานจดัแสดงสินคา้เป็นสถานท่ีท่ีผู ้

จดัจ าหน่ายสินคา้ประเภทเดียวกนัมาพบปะกนัท าใหเ้กิดการเรียนรู้และแลกเปล่ียนขอ้มูลซ่ึงกนัและกนั 

เน่ืองจากงานจดัแสดงสินคา้เป็นสถานท่ีพบปะกนัระหวา่งผูจ้ดัจ าหน่ายกบัผูซ้ื้อเพื่อท าใหเ้กิดการ

ผลิตสินคา้ใหม่ ๆ ออกสู่ตลาด บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2559) ไดแ้สดงใหเ้ห็นวา่งานแสดงสินคา้มีประโยชน์คือ 

1. งานแสดงสินคา้ช่วยแสดงความรู้ ความคิดท่ีมีลกัษณะเป็นนามธรรมใหอ้อกมาเป็นลกัษณะ

รูปธรรมท่ีเข้าใจง่าย เช่นเดียวกับ ส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ  (2560) กล่าวว่า 

นิทรรศการสามารถแสดงขอ้มูลท่ีเป็นรูปนามธรรมให้ออกมาในรูปของรูปธรรมซ่ึงสามารถเขา้ใจไดง้่ายกว่า 

ท าผูเ้ขา้ชมสนใจและจดจ าขอ้มูลไดน้านกวา่ 
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2. งานแสดงสินค้าช่วยให้ผูเ้ข้าดูเกิดความสนใจสินค้าแปลกใหม่ ซ่ึงอาจท าให้เกิดการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมน าไปทดลองใชห้รือคน้ควา้หาความรู้ เช่นเดียวกบั ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุม

และนิทรรศการ (2560) กล่าวว่า งานนิทรรศการช่วยกระตุ้นความสนใจในส่ิงแปลกใหม่ให้แก่ผูเ้ขา้ชมงาน 

ตลอดจนการใหผู้ช้มไดมี้ส่วนร่วมในกิจกรรมภายในงาน 

3. งานแสดงสินคา้ช่วยรวบรวมความรู้และขอ้มูลท่ีอยู่ตามหน่วยงานต่าง ๆ มาแสดงไวใ้นท่ี

เดียวกัน เช่นเดียวกับ ส านักงานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2560) กล่าวว่า นิทรรศการช่วย

รวบรวมความคิดและขอ้มูลจากท่ีต่าง ๆ มารวมเขา้ดว้ย โดยเฉพาะมีการร่วมกนัจดัจากหลาย ๆท่ี ท าให้มี

ความสมบูรณ์มากยิง่ขึ้น ผูเ้ขา้ชมสามารถเลือกหาขอ้มูลไดง้่ายยิง่ขึ้น 

4. งานแสดงสินคา้ช่วยใหเ้กิดความร่วมมือระหวา่งหน่วยงานซ่ึงเป็นผลดีต่อการพฒันาประเทศ 

สามารถสรุปไดว้่างานนิทรรศการคือ ศูนยร์วมของความรู้และขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจในธุรกิจนั้น 

ๆ และช่วยกระตุน้ให้ผูเ้ขา้ชมเกิดความสนใจในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ มากยิ่งขึ้น นอกจากนั้นยงัเป็นการ

ร่วมมือขององคก์รต่าง ๆ ดว้ยกนัท าใหเ้กิดการแบ่งปันขอ้มูลซ่ึงกนัและกนัอีกดว้ย 

2.3.5 องค์ประกอบและประเภทของธุรกจิการจัดแสดงสินค้า 

 ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2560) กล่าววา่ งานแสดงสินคา้เป็นงานท่ีตอ้งมี

การวางแผนท่ีดี โดยเฉพาะสถานท่ีจดังานตอ้งมีความเหมาะสม มีระยะเวลาในการจดัท่ีแน่นอน ในบางคร้ัง

อาจมีการจดัแสดงนิทรรศการเพื่อผลประโยชน์ทางธุรกิจ นอกจากนั้นยงัมีองคป์ระกอบอ่ืน ๆ เช่น ผูจ้ดังาน 

ผูช้มงานแสดงสินคา้ ผูป้ระกอบการ หน่วยงานบริการ บุคคลส าคญัและส่ือมวลชน 

นอกจากนั้น มีนกัวิชาการหลายท่าน (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559; ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและ

นิทรรศการ, 2560; สมาคมการแสดงสินคา้ (ไทย), 2553) ไดแ้บ่งองคป์ระกอบของธุรกิจการจดัแสดงสินคา้

ไว ้2 องคป์ระกอบคือ องคป์ระกอบหลกัและองคป์ระกอบสนบัสนุน  

2.3.5.1 องค์ประกอบหลักของธุรกจิการจัดแสดงสินค้า ประกอบด้วย 7 องค์ประกอบดังนี ้

 องคป์ระกอบของธุรกิจการจดัแสดงสินคา้นั้นประกอบดว้ย องคป์ระกอบต่าง ๆ ท่ีส าคญั โดย บุญ

เลิศ จิตตั้งวฒันา (2559) ไดแ้ยกองคป์ระกอบต่าง ๆ ไวด้งัน้ี 

1. ผู้แสดงสินค้า (Exhibitor) หมายถึง ผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ทั้งท่ีเป็นร้านคา้หรือบริษทั โดยน า

สินคา้เขา้มาแสดงในงานหรือจ าหน่ายภายในงาน โดยเสียค่าเช่าพื้นท่ีจากฝ่ายผูจ้ดังาน (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 

2559) สอดคลอ้งกบั แพรวา ตรีชั้น (2552) กล่าวว่า ผูแ้สดงสินคา้ มกัจะเป็นผูผ้ลิตและเป็นผูจ้ดัจ าหน่าย ซ่ึง
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อาจจะเป็นผูป้ระกอบการภายในประเทศหรือต่างประเทศก็ได้ หรืออาจจะเป็นหน่วยงานทั้งภาครัฐและ

เอกชนท่ีใหก้ารสนบัสนุนการจดังานแสดงสินคา้นั้น ๆ 

2. ฝ่ายผู้จัดงาน (Organizer) หมายถึงผูป้ระกอบการ บริษทัจดังาน หรือองคก์ร ท่ีท าหนา้ท่ีในการ

ด าเนินการจดัแสดงสินคา้จดัการส่ิงต่าง ๆ ภายในงาน (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านกังาน

ส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) กล่าววา่ Professional Exhibition Organizer (PEO) คือ องคก์ร

หรือบุคคลท่ีมีหนา้ท่ีในการจดังานและบริหารงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ ซ่ึงสามารถแบ่งได ้2 ประเภท

คือ PEO ท่ีสมาคมเป็นเจา้ของและ PEO ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ โดย PEO ท่ีสมาคมเป็นเจา้ของมีจุดประสงคท่ี์

จะต้องการจะให้บริการสมาชิกของสมาคมนั้น ๆ โดยสมาชิกของสมาคมสามารถน าข้อมูลต่าง  ๆมา

แลกเปล่ียนกนัได ้และ PEO ประเภทท่ีเป็นผูป้ระกอบการ สามารถหารายได้จากการด าเนินการจดัแสดง

สินคา้และนิทรรศการและสามารถขายพื้นท่ีในงานให้แก่ผูอ้อกงานรวมถึงเก็บค่าเขา้งานจากผูเ้ขา้ชมงาน 

นอกจากนั้น แพรวา ตรีชั้น (2552) กล่าวว่า ผูจ้ดังานเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการท่ีจะท าให้การจดัแสดง

สินคา้มีความน่าสนใจเน่ืองจากผูจ้ดังานตอ้งท าหนา้ท่ีวางแผนการต่าง ๆ ทั้งหมด 

3. ผู้ชมงานแสดงสินค้า (Visitor) หมายถึงผูเ้ขา้ร่วมชมงานจดัแสดงสินคา้นั้นๆ รวมทั้งท่ีเป็นผูเ้ขา้

ชมงานเฉพาะกลุ่มเฉพาะธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัประเภทงานแสดงสินคา้นั้น ๆ และผูเ้ขา้ชมทัว่ไปท่ีมี

ความสนใจจะเขา้ชม (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) 

4. สถานท่ีจัดงานแสดงสินค้า ( Venue/Fair Ground) หมายถึง สถานท่ีท่ีใชจ้ดังานแสดงสินคา้นั้น 

ๆ สามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือ 1.สถานท่ีจดังานโดยเฉพาะ ไดแ้ก่ศูนยป์ระชุมต่าง ๆ ศูนยแ์สดงสินคา้ 

เป็นตน้ และ 2. สถานท่ีของหน่วยงานหรืองคก์รหรือบริษทัท่ีมีห้องขนาดใหญ่ท่ีสามารถใช้จดัแสดงสินคา้

ได ้(บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั แพรวา ตรีชั้น(2552) และส านักงานส่งเสริมการจดัประชุม

และนิทรรศการ (2561) กล่าวว่า สถานท่ีจดังานเป็นหน่ึงในองค์ประกอบท่ีส าคญัของอุตสาหกรรมแสดง

สินคา้และนิทรรศการ โดยสถานท่ีจดังานจ าเป็นท่ีจะตอ้งสอดคลอ้งกบัรูปแบบความตอ้งการของผูมี้ส่วน

เก่ียวขอ้งและตอ้งก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อสังคมและชุมชนรอบ ๆ สถานท่ีจดังานนั้น ๆ 

5. สินค้าและบริการท่ีจัดแสดง (Products Displayed) หมายถึง ตวัสินคา้ท่ีตวัผูแ้สดงน ามาจ าหน่าย 

ทั้งท่ีอยูใ่นกลุ่มสินคา้เดียวกนัหรือหลากหลายก็ได ้โดยมีการจดัแสดงประกอบเพื่อดึงดูดความสนใจผูเ้ขา้ชม 

(บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) 

6. ผู้รับเหมาก่อสร้างในการจัดแสดงสินค้า (Constructor) หมายถึง ผูมี้บทบาทหลกัในการให้บริการ

ตกแต่งบูธหรือคูหาแสดงสินคา้ในงานแสดงสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์และความตอ้งการของผู ้

แสดงสินคา้ พร้อมทั้งกาตรวจสอบพื้นท่ีในการจดัแสดงสินคา้และออกแบบโครงสร้างท่ีมีมาตรฐาน แขง็แรง 
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ปลอดภยั รายละเอียดของบูธจดังาน การก่อสร้างบูธ และร้ือถอนบูธหลงัเสร็จงาน (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 

2559) 

7. ผู้รับจัดการขนส่งสินค้าในการจัดแสดงสินค้า (Freight Forwarder) หมายถึงผูท่ี้ให้ค  าแนะน า 

ปรึกษาและใหบ้ริการในการจดัส่งสินคา้ท่ีจะน ามาแสดง วสัดุ อุปกรณ์ เคร่ืองมือ ส่ิงของต่าง ๆ เพื่อใชใ้นงาน

แสดงสินคา้ (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านักงานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ 

(2561) ธุรกิจขนส่งต่างนั้นมีความจ าเป็นกบัอุตสาหกรรมไมซ์อยา่งมาก เน่ืองจากในการจดังานไมซ์ จ าเป็นท่ี

จะต้องมีการติดตั้งวสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ จ านวนมาก ซ่ึงบริษทัขนส่งต่าง ๆ คือผูท่ี้เข้ามารับหน้าท่ีในการ

ด าเนินการขนยา้ยสินคา้ วสัดุอุปกรณ์ ท่ีจ าเป็นในการจดังานภายใตร้ะยะเวลาท่ีก าหนด 

นอกจากนั้น สมาคมการแสดงสินคา้ (ไทย) (2553) ไดก้ล่าวถึงองคป์ระกอบหลกัอ่ืน ๆ เพิ่มเติมคือ 

เจา้ของงาน (Show owner) หมายถึง หน่วยงานหรือองคก์รทั้งภาครัฐ ภาคเอกชน สมาคม บริษทั หรือกิจการ

นิติบุคคลต่าง ๆ ท่ีตอ้งการจดังานแสดงสินคา้ประเภทต่าง ๆ ขึ้น โดยอาจจะด าเนินการจดังานเองหรือจา้ง

ผูบ้ริหารการจดัแสดงสินคา้ใหด้ าเนินงานแทน  

 สามารถสรุปไดว้่า องค์ประกอบหลกัของธุรกิจการจดัแสดงสินคา้นั้นมีผูเ้ก่ียวขอ้งจากหลายภาค

ส่วน หลายธุรกิจ ซ่ึงประกอบดว้ย เจา้ของงาน ผูแ้สดงสินคา้ ฝ่ายผูจ้ดังาน ผูช้มงานแสดงสินคา้ สถานท่ีจดั

งานแสดงสินคา้ สินคา้และบริการท่ีจดัแสดง ผูรั้บเหมาก่อสร้างในการจดัแสดงสินคา้ ผูรั้บเหมาก่อสร้างใน

การจดัแสดงสินคา้ และ ผูรั้บจดัการขนส่งสินคา้ในการจดัแสดงสินคา้ 

2.3.5.2 องค์ประกอบสนับสนุนของธุรกจิการจัดแสดงสินค้า ประกอบด้วย 2 องค์ประกอบ คือ 

1. องค์ประกอบสนับสนุนทางตรง หมายถึง องคป์ระกอบสนบัสนุนในการจดัแสดงสินคา้โดยตรง 

ซ่ึงอาจจะช่วยให้การจัดแสดงสินค้าแต่ละคร้ังราบร่ืน ลดอุปสรรคต่าง ๆ และช่วยให้การจัดงานมี

ประสิทธิภาพมากท่ีสุด (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) ประกอบดว้ย 7 ธุรกิจคือ  

1.1 ธุรกจิรักษาความปลอดภัย (Security) เป็นธุรกิจท่ีมีหนา้ท่ีรักษาความปลอดภยัในชีวิตและ

ทรัพยสิ์นของผูร่้วมงานแสดงสินคา้ทุกฝ่าย โดยปกติการรักษาความปลอดภยัจะอยู่ในความรับผิดชอบของ

สถานท่ีจดังานแสดงสินคา้โดยจะด าเนินการเองหรือว่าจา้งบริษทัเอกชนให้เป็นผูด้  าเนินการ  (บุญเลิศ จิตตั้ง

วฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) ซ่ึงกล่าวว่า ในการจดั

งานไมซ์จ าเป็นตอ้งมีการวางมาตรการรักษาความปลอดภยั เพื่อป้องกนักานก่อวินาศกรรม การโจรกรรม 

หรือเหตุการณ์ไม่ปกติต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดขึ้น ดงันั้นธูรกิจรักษาความปลอดภยัจึงมีส่วนส าคญัในการจดังาน

ไมซ์ 
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1.2 ธุรกจิประกนัภัย (Insurance Service) เป็นธุรกิจท่ีมีความส าคญัท่ีช่วยสนบัสนุนการจดังาน

แสดงสินคา้ เน่ืองจากในการจดังานแต่ละคร้ังสามารถเกิดความเส่ียงขึ้นได ้ไม่ว่าจะเป็นความเส่ียงท่ีอาจเกิด

กบัชีวิตและทรัพยสิ์นของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านกังานส่งเสริม

การจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) กล่าววา่ เน่ืองจากธุรกิจไมซ์มกัเป็นงานขนาดใหญ่และมีผูเ้ขา้เยี่ยมชม

งานจ านวนมากรวมไปถึงสินคา้ท่ีน ามาจดัแสดง ซ่ึงอาจเกิดความเสียหายขึ้นได ้ดงันั้นเพื่อลดความเส่ียงจาก

การท่ีผูจ้ดังานหรือเจา้ของสถานท่ีจะตอ้งเป็นผูรั้บผิดชอบค่าเสียหายต่าง ๆ ธุรกิจประกนัจึงมีความส าคญัใน

อุตสาหกรรมไมซ์ 

1.3 ธุรกิจรับจัดกิจกรรมพิเศษ (Event Organizer) เป็นธุรกิจท่ีมีความเช่ียวชาญในการจัด

กิจกรรมพิเศษ มกัมีการใชเ้ทคนิคแสง สี เสียง องคป์ระกอบต่าง ๆ สร้างความประทบัใจแก่ผูเ้ขา้ชม (บุญเลิศ 

จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) กล่าววา่ หากผูจ้ดั

งานไมซ์ตอ้งการสร้างความน่าสนใจให้กบังานและดึงดูดกลุ่มนักเดินทางไมซ์ให้เขา้ชมงาน ดงันั้นบริษทั

ออกแบบจึงมีหนา้ท่ีและบทบาทในการออกแบบในดา้นต่าง ๆ เพื่อใหง้านมีความน่าสนใจมากขึ้น 

1.4 ธุรกิจโฆษณา (Advertising) เป็นธุรกิจท่ีรับจา้งด าเนินการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์โดย

ผ่านส่ือต่าง ๆ (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ 

(2561) กล่าวว่า หากเจา้ของงานแสดงสินคา้และนิทรรศการตอ้งการท่ีจะประชาสัมพนัธ์งานไมซ์ท่ีจดัขึ้น

เพื่อให้เป็นท่ีรับรู้ของกลุ่มเป้าหมาย ผูจ้ดังานจ าเป็นตอ้งจา้งบริษทัโฆษณาเพื่อเขา้มารับงานออกแบบการท า

โฆษณาใหแ้ก่งานไมซ์ดงักล่าวผา่นช่องทางส่ือต่าง ๆ 

1.5 ธุรกิจรถเช่า (Car Rental) เป็นธุรกิจท่ีให้บริการเช่ารถประเภทต่าง ๆ แก่ธุรกิจการจดั

แสดงสินคา้ เพื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูท่ี้มาเขา้ร่วมงาน (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) 

1.6 ธุรกิจเช่าอุปกรณ์ (Equipment Rental) เป็นธุรกิจท่ีให้เช่าอุปกรณ์ต่าง ๆ ส าหรับการจดั

แสดงสินคา้ เพื่ออ านวยความสะดวกใหแ้กผูเ้ขา้ร่วมงานและสนบัสนุนใหก้ารจดัแสดงสินคา้มีประสิทธิภาพ 

(บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) กล่าวว่า 

ในการจดังานไมซ์ต่าง ๆ มกัประกอบไปด้วยอุปกรณ์ในการจัดงานหลายอย่าง ซ่ึงหากผูจ้ดังานไม่ได้มี

อุปกรณ์ครบถว้น จ าเป็นตอ้งใชบ้ริการธุรกิจท่ีใหบ้ริการเช่าอุปกรณ์แทน 

1.7 ธุรกิจท าความสะอาด (Cleaning Service) เป็นธุรกิจท่ีให้บริการในการท าความสะอาด

สถานท่ี (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) สอดคลอ้งกบั ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ (2561) 

กล่าวว่า ในการจดังานไมซ์มกัมีขนาดใหญ่และประกอบไปดว้ยผูร่้วมงานจ านวนมาก ส่งผลให้มีขยะและ



22 
 

ของเสียจ านวนมาก ดงันั้นบริษทัท าความสะอาดจึงมีหน้าท่ีในการจดัเก็บและท าความสะอาดสถานท่ีซ่ึงมี

ความพร้อมในดา้นของบุคลากรและความช านาญ 

นอกจากนั้นยงัรวมถึงหน่วยงานของรัฐ รัฐวิสาหกิจ และสมาคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดังานอีกดว้ย 

(สมาคมการแสดงสินคา้ (ไทย), 2553; ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2561) 

1.8 ส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (TCEB) มีบทบาทในการส่งเสริมและ

สนับสนุนการน างานแสดงสินคา้และนิทรรศการนานาชาติเขา้มาจดัในประเทศไทย เพื่อเพิ่มรายได้เขา้สู่

ประเทศลอดจนร่วมมือกบัทุกภาคส่วนในการขบัเคล่ือนอุตสาหกรรมการจดัประชุมและงานแสดงสินคา้ใน

ประเทศไทย 

1.9 สมาคมการแสดงสินค้า (ไทย) มีบทบาทในการส่งเสริมและเผยแพร่ธุรกิจการแสดงสินคา้

ของประเทศไทย โดยการชกัชวนให้หน่วยงานองคก์ร หรือสถาบนัต่างประเทศ เลือกประเทศไทยเป็นท่ีจดั

งาน 

1.10 กรมส่งเสริมการส่งออก (DEP) มีบทบาทในการส่งเสริมการส่งออกและสนับสนุน

ผูป้ระกอบการในการน าสินคา้และบริการไปจ าหน่ายในต่างประเทศผา่นงานแสดงสินคา้ภายในประเทศและ

ในต่างประเทศ 

1.11 สมาคมโรงแรมไทย (THA) มีบทบาทในการอ านวยความสะดวก โดยเป็นหน่วยงาน

กลางท่ีสามารถใหข้อ้มูลท่ีพกัส าหรับผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 

1.12 ส านักงานคณะกรรมการการส่งเสริมการลงทุน (BOI) มีบทบาทในการดึงนักลงทุน

ต่างชาติให้เขา้มาลงทุนในภาคเกษตรกรรม อุตสาหกรรม และการบริการในประเทศไทย ซ่ึงก่อให้เกิดความ

ตอ้งการช่องทางระบายสินคา้ผา่นงานแสดงสินคา้ 

1.13 กรมศุลกากร มีบทบาทในการอ านวยความสะดวกในการน าสินคา้เขา้และออก เพื่อ

ร่วมงานแสดงสินคา้ 

สามารถสรุปไดว้า่ องคป์ระกอบสนบัสนุนทางตรง ประกอบดว้ย องคก์รหรือสมาคมการคา้ท่ีไดรั้บ

ประโยชน์จากการจดัแสดงสินคา้นั้น ๆ โดยตรง อาจจะอยู่ในฐานะผูซ้ื้อหนือผูข้ายสินคา้ นอกจากนั้นยงัรวม

ไปถึงหน่วยงานต่าง ๆ ของรัฐและรัฐวิสาหกิจอีกดว้ย 
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2.องค์ประกอบสนับสนุนทางอ้อม หมายถึง องคป์ระกอบท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในดา้นต่าง ๆ

แก่ผูแ้สดงสินคา้ ผูร่้วมงาน และผูติ้ดตาม (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2559) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สมาคมการแสดง

สินคา้ (ไทย)(2553) กล่าวไวว้่า หน่วยงาน องคก์ร หรือธุรกิจ ท่ีไม่ไดมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการจดัแสดงสินคา้

โดยตรง เป็นองค์ประกอบท่ีมีส่วนอ านวยความสะดวกในดา้นต่าง ๆ ให้แก่ผูแ้สดงสินคา้ ประกอบดว้ย 5 

ธุรกิจคือ  

2.1 ธุรกิจท่ีพักแรม (Accommodation) เป็นสถานท่ีพกัผ่อนให้กบัผูเ้ดินทางมาร่วมงานแสดง

สินคา้ ไม่วา่จะเป็นผูแ้สดงสินคา้ ผูช้มงาน หรือผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ ซ่ึงส่วนมากจะพกัอยูใ่นบริเวณท่ีจดังาน 

2.2 ธุรกิจภัตตาคารหรือธุรกิจร้านอาหาร (Restaurant) เป็นธุรกิจท่ีจ าหน่ายอาหารและ

เคร่ืองด่ืมใหแ้ก่ผูร่้วมงานแสดงสินคา้ทุกฝ่าย  

2.3 ธุรกิจค้าปลีก  (Retail Business) เป็นธุรกิจท่ีขายปลีกสินค้า มีส่วนช่วยดึงดูดให้

นกัท่องเท่ียวผูเ้ขา้ชมสามารถซ้ือสินคา้เป็นของท่ีระลึกฝากผูอ่ื้นหรือตนเอง 

2.4 ธุรกิจด้านบันเทิงและนันทนาการ (Entertainment & Recreation) เป็นธุรกิจให้ความ

สนุกสนานบนัเทิงใจแก่ผูท่ี้มาร่วมงานแสดงสินคา้ 

2.5 ธุรกิจจัดน าเท่ียวภายในประเทศ (Domestic Tour) เป็นธุรกิจท่ีจัดบริการน าเท่ียวแก่

ผูร่้วมงานแสดงสินคา้ในช่วงท่ีมีเวลาว่าง โดยทัว่ไปผูร่้วมงานแสดงสินคา้มกัจะใชเ้วลาท่องเท่ียวในประเทศ

หรือทอ้งถ่ินท่ีมีการจดังานแสดงสินคา้  

โดยสรุปแลว้งานนิทรรศการสามารถดึงดูดนกัเดินทางไมซ์ไดเ้ป็นจ านวนมากอีกทั้งยงัเป็นศูนยร์วม

ขอ้มูลและความรู้ต่าง ๆ ของธุรกิจนั้น ๆ ไวด้ว้ยกนั และนอกจากธุรกิจและร้านคา้ท่ีมาร่วมงานแลว้ธุรกิจอ่ืน 

ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งก็สามารถไดรั้บผลประโยชน์จากงานแสดงสินคา้ไดเ้ช่นกนั 

  

2.4 แนวคิดและทฤษฎีด้านการตลาด  

 มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของการตลาดท่ีมีลกัษณะคลา้ยกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ

คณะ, 2546; สุปัญญา ไชยชาญ, 2550; เสรี วงษม์ณฑา, 2542; นงนุช กนัธะชยั, 2551; พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา, 

2540; ปรีชญา ชุมศรี, 2554) กล่าววา่ การตลาดหมายถึง กระบวนการทางสังคมและกระบวนการบริหารท่ีท า

ให้บุคคลหรือกลุ่มบุคคลได้รับส่ิงของท่ีตอ้งการและอยากได้โดยอาศยัหลกัการสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ท่ีมี

คุณค่าขึ้นมาแล้วน าไปแลกเปล่ียนกับบุคคลอ่ืน โดยมีกระบวนการวางแผน (Planing) และการบริหาร

แนวความคิด (Executing the conception) การก าหนดราคา (Pricing) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ



24 
 

การจดัจ าหน่ายความคิด สินคา้ และบริการ (Distibution of ideas, goods and services) เพื่อสร้างให้เกิดการ

แลกเปล่ียน (Exchange) ท่ีสนองความพึงพอใจของแต่ละบุคคล (Satisfy individual) และบรรลุวตัถุประสงค์

ขององค์กร (Organizational objectives)  ซ่ึงมีกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีในการตอบสนองความตอ้งการและสร้าง

ความพึงพอใจแก่ลูกคา้ เพื่อจะใหธุ้รกิจไดผ้ลก าไร  

ดงันั้น การตลาดหมายถึง กระบวนการทางการบริหารและธุรกิจท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือขายและสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูผ้ลิต 

2.4.1. ส่วนประสมทางการตลาด  

นกัวิชาการส่วนใหญ่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541; สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543; Kotler, 1997) 

กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) นั้ น คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินงาน

การตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้โดยพื้นฐานจะมีส่วนประสมทางการตลาด อยู ่4 ตวั ส าหรับ

สินคา้ทัว่ไปซ่ึงไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมทาง

การตลาด (Promotion) แต่ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจะมีความแตกต่างจากส่วน

ประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป โดยจะมี พนักงาน (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และ

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เพิ่มเขา้มา (Payne,1993)  

 จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสมการตลาดคือองคป์ระกอบท่ีส าคญั

ในการด าเนินงานการตลาดโดยประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย

(Place) และการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ส าหรับสินคา้ทัว่ไป และพนกังาน (People) กระบวนการ

ใหบ้ริการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ส าหรับการบริการ 

2.4.1.1. ผลติภัณฑ์ (Product) 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของผลิภณัฑท่ี์มีลกัษณะคลา้ยกนั (วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558; 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554; นงนุช กนัธะชยั, 2551; พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา, 2540)  โดยไดก้ล่าวถึงผลิตภณัฑไ์ว้

ว่า ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอสู่ตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจใหลู้กคา้รู้สึกอยากครอบครอง อุปโภคหรือบริโภค โดย

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ได ้และท าก าไรให้บริษทัอาจเป็นสินคา้และการบริการ รวม

ไปถึงแนวความคิด บุคคล องคก์ร และอ่ืน ๆ โดยนกัการตลาดจะมุ่งจัดหาผลิตภณัฑ์เพื่อการตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงผลิตภณัฑใ์นท่ี อาจเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้

สามารถสรุปไดว้า่ ผลิตภณัฑ ์คือส่ิงท่ีผลิตขึ้นมาเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ โดยอาจ

เป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้ซ่ึงผลิตภณัฑน์ั้นรวมไปถึงการบริการเช่นกนั 
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การบริการก็เป็นสินคา้อย่างหน่ึง นกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของการบริการ (ชยัสมพล 

ชาวประเสริฐ, 2546; ปรีชญา ชุมศรี, 2554; ภาวิณี กาญจนาภา, 2554) ไดก้ล่าวถึงการบริการว่า การบริการ

เป็นผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ แต่สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อ และสร้างความพึงพอใจจากการใช้บริการนั้น นอกจากนั้นการบริการจะตอ้งมีคุณภาพ

เช่นเดียวกบัสินคา้อีกดว้ย 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดก้ล่าวถึงความแตกต่างของสินคา้และบริการ ดงัตวัอยา่งเช่น 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) ไดก้ล่าวถึงการบริการวา่ การบริการเป็นผลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึง แต่เป็น

ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน ไม่สามารถจบัตอ้งได้ มีลกัษณะเป็นอาการนาม นอกจากนั้นการบริการจะตอ้งมี

คุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้อีกดว้ย 

สอดคลอ้งกบั ปรีชญา ชุมศรี (2554) กล่าววา่ ความแตกต่างของสินคา้และบริการคือ การบริการเป็น

สินคา้ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งไดแ้ละมีลกัษณะท่ีแตกต่างจากสินคา้คือ 1. ไม่สามารถแจกเป็นสินคา้ตวัอยา่งให้

ทดลองใช ้2. ไม่สามารถก าหนดมาตรฐานการบริการ 3. ไม่มีบรรจุภณัฑ ์4. ขาดความคุม้ครองทางกฎหมาย

สิทธิบตัร 5. ช่องทางการจดัจ าหน่ายสั้น 6. หลกัการของอุปสงค ์อุปทานไม่สามารถใชก้บัการก าหนดราคา

ของการบริการ 

สรุปไดว้่า ผลิตภณัฑ์และการบริการ หมายถึง ส่ิงใด ๆ ท่ีตอ้งการน าเสนอต่อตลาดเพื่อสร้างความ

สนใจ ความเป็นเจา้ของ การใช้ การบริโภค การตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการ  โดยการบริการ

แตกต่างจากสินคา้คือ การบริการเป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งไดแ้ละมีลกัษณะท่ีแตกต่างจากสินคา้ ไม่

สามารถแจกเป็นสินค้าตวัอย่างให้ทดลองใช ้ไม่สามารถก าหนดมาตรฐานการบริการ ไม่มีบรรจุพนัธ์ ขาด

ความคุม้ครองทางกฎหมายสิทธิบัตร ช่องทางการจดัจ าหน่ายสั้น และหลกัการของอุปสงค์ อุปทานไม่

สามารถใชก้บัการก าหนดราคาของการบริการ 

2.5.1.2. ราคา (Price) 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของราคาท่ีมีลกัษณะคลา้ยกนั (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558; นง

นุช กนัธะชยั, 2551; ชาญชยั อาจินสมาจาร, 2551; ปรีชญา ชุมศรี, 2554) กล่าววา่ ราคา คือ จ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อ

จ่ายส าหรับสินคา้และบริการ เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของสินคา้และบริการหรือผลรวมของมูลค่าท่ีผูบ้ริโภค

ท าการแลกเปล่ียนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เป็นการแลกเปล่ียนสินคา้

หรือบริการต่าง ๆ กบัเงินตรา โดยราคาเป็นมูลค่าของสินคา้หรือบริการนั้น ๆ สินคา้จะตอ้งอยู่ภายใตร้ะดบั
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ราคาท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีท่ีจะจับจ่าย เพื่อซ้ือหาผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ถา้ผูซ้ื้อและผูข้าย

ก าหนดราคาของสินคา้ท่ีจะซ้ือหรือจะขายในระดบัเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนั การซ้ือการขายก็จะเกิดขึ้น 

สามารถสรุปได้ว่า ราคาคือจ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคจ่ายเพื่อแลกเปล่ียนกับสินคา้และบริการท่ีตน

ตอ้งการ โดยการตั้งราคานั้นมีจุดประสงคต์่าง ๆ โดยสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

จุดประสงค์ของการตั้งราคา 

 ปรีชญา ชุมศรี (2554) ไดแ้บ่งวตัถุประสงค์ของการตั้งราคาออกเป็น 4 แบบคือ 1. เพื่อมุ่งหวงัผล

ก าไร โดยมีวตัถุประสงคค์ือ เป็นการก าหนดราคาเพื่อให้ไดก้ าไรสูงสุด เพื่อให้ไดก้ าไรตามท่ีตอ้งการ และ

เพื่อให้ไดก้ าไรระดบัท่ีพอใจ 2. เพื่อตอ้งการขายในปริมาณมาก เพราะการขายปริมาณมากท าให้เกิดรายได้

สูงสุดและท าให้มีก าไรสูงอีกดว้ย 3. เพื่อเพิ่มส่วนครองตลาด ซ่ึงเป็นการท าให้สินคา้เป็นท่ียอมรับในตลาด

อย่างกวา้งขวาง 4. เพื่อรักษาสถานภาพของธุรกิจ ถา้ธุรกิจมีภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาผูบ้ริโภค จะสามารถ

รักษาความนิยมของลูกคา้และรักษาระดบัราคาใหมี้เสถียรภาพได ้

 สอดคลอ้งกับ ภาวิณี กาญจนาภา (2554) กล่าวว่า วตัถุประสงค์ในการตั้งราคาจะส่งผลกระทบ

โดยตรงต่อนโยบายราคาและวิธีการท่ีองคก์รจะใชใ้นการตั้งราคา โดยสามารถแบ่งได ้3 แนวทางคือ 1. เพื่อ

แสวงหาก าไร เป็นการก าหนดราคาเพื่อแสวงหาก าไรสูงสุด ผลก าไรในระดับท่ีพอใจหรือเพื่อให้ได้

ผลตอบแทนตามท่ีก าหนด 2. เพื่อแสวงหายอดขาย เป็นการก าหนดเพื่อเพิ่มยอดขาย รักษายอดและเพิ่มส่วน

แบ่งตลาด 3. เพื่อรักษาสถานภาพในการแข่งขนั เป็นการตั้งราคาสินคา้ใหเ้ท่ากบัราคาของคู่แข่งในตลาด 

 สามารถสรุปได้ว่า การตั้งราคานั้นมีวตัถุประสงค์เพื่อผลก าไรสูงสุด เพื่อแสวงหายอดขายและ

สามารถขายสินคา้ได้ในปริมาณมาก เพื่อเพิ่มส่วนครองตลาดและเพื่อรักษาสถานภาพในการแข่งขันของ

ธุรกิจ 

2.5.1.3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของช่องทางการจดัจ าหน่าย  (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558; นง

นุช กนัธะชยั, 2551; ภาวิณี กาญจนาภา, 2554; ปรีชญา ชุมศรี, 2554) กล่าววา่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายคือ การ

ด าเนินการเพื่อให้ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ สามารถไปสู่ผูบ้ริโภคไดภ้ายใตเ้ง่ือนไขดา้นเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม 

มีความสะดวกต่อการซ้ือหาและมีความสอดคลอ้งกบัการบริหารดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคาท่ีไดก้ าหนดไว ้
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จากความหมายท่ีกล่าวไปขา้งตน้ สามารถสรุปได้ว่า ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สถานท่ี ๆ จดั

จ าหน่ายสินคา้และมีกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจ าเป็นตอ้งกระท าเพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑไ์ปสู่ลูกคา้ท่ีถูกตอ้ง ในเวลา

ท่ีลูกคา้ตอ้งการ ท าใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกในการซ้ือสินคา้และบริการนั้น ๆ 

2.5.1.4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของการส่งเสริมทางการตลาด (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558; นง

นุช กนัธะชยั, 2551; ภาวิณี กาญจนาภา, 2554; ปรีชญา ชุมศรี, 2554) กล่าวว่า การส่งเสริมทางการตลาด คือ 

เป็นการส่ือสารคุณค่าของผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ให้กับลูกค้า เพื่อส่งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ

ผลิตภณัฑ์หรือบริการไปสู่ลูกคา้ซ่ึงจะน าไปสู่การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น ๆ โดยเป็นการ

ส่ือสารเพื่อให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณประโยชน์และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ระดบัราคา และช่องทางการจ าหน่าย

ต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของลูกคา้ 

สรุปไดว้่า การส่งเสริมการตลาดคือวิธีการท่ีใชใ้นการกระตุน้ผูบ้ริโภค โดยการแจง้ข่าวสารต่าง  ๆ

ผา่นการโฆษณาและใชส่ื้อในการประชาสัมพนัธ์รวมไปถึงการส่งเสริมการขายต่าง ๆ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บ

รู้และเกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์ 

วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด 

ปรีญชา ชุมศรี (2554) กล่าวว่า วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑ์ 

เพื่อรักษาหรือเพื่อเพิ่มส่วนครองตลาด รักษาฐานะทางการตลาดให้มัน่คง เพื่อเพื่อการจดจ า ยอมรับ และ

เช่ือถือตราสินคา้ และเพื่อเพิ่มยอดขายในอนาคต 

สอดคลอ้งกบั สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาดเพื่อเสนอขอ้มูล

รายละเอียดต่าง ๆ เพื่อเพิ่มความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างความแตกต่างให้ผลิตภณัฑ ์เพื่อบ่งช้ีคุณค่า

ของผลิตภณัฑ ์และเพื่อการขายอยา่งสม ่าเสมอ 

ขดัแยง้กับ ภาวิณี กาญจนาภา (2554) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาด เป็นกิจกรรมการส่ือสารท่ี

เช่ือมโยงผูซ้ื้อและผูข้ายโดยมีวตัถุประสงค ์6 ประการ คือ 1. การรับรู้ เป็นการสร้างคุน้เคยเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

ตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์แก่ผูบ้ริโภค โดยการให้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับการมีอยู่ของผลิตภัณฑ์ 2.ข้อมูล

ข่าวสาร เพื่อสร้างความตอ้งการในสินคา้และบริการ ซ่ึงอาจเป็นความตอ้งการพื้นฐาน 3.ความชอบพอ เพื่อ

มุ่งให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ เป็นการท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ความแตกต่างระหว่าง

ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งกบัผลิตภณัฑข์ององคก์ร 4.การชอบมากกวา่ เป็นการมุ่งสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัยี่ห้อของ
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สินคา้ 5.การตดัสินใจ เป็นการเพิ่มความแข็งแกร่งของความตอ้งการสินคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจ

และตกลงใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์ 6.การซ้ือ เพื่อกระตุ้นพฤติกรรมการซ้ือให้กับผูบ้ริโภคให้ต้องการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์ร็วขึ้นและมากขึ้น เช่นการลดราคา 

สามารถสรุปไดว้่าวตัถุประสงค์ของการตั้งราคานั้น เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้มาก

ขึ้น เร็วขึ้น และเพื่อเพิ่มยอดขายใหก้บัผลิตภณัฑไ์ดม้ากขึ้น 

2.5.1.5. บุคคล (People) 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของบุคคลท่ีมีลกัษณะคลา้ยกนั  (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 

2546; Roger A. Kerin, 2015; อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2546; ปรีชญา ชุมศรี, 2554) กล่าวว่า บุคคลในท่ีน้ีหมายถึง

บุคคลทุกคนท่ีท างานอยูใ่นองคก์ร ทุกคนมีเป้าหมายและวตัถุประสงคเ์ดียวกนั แต่หากบุคคลไดรั้บการฝึกท่ี

ดีจะท าให้สามารถสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น โดยบุคคลในงานบริการนั้นจ าเป็นตอ้งมีการเลือก 

ฝึกฝน อบรม และตอ้งมีการจูงใจพนักงาน ซ่ึงจะท าให้เกิดความแตกต่างในการให้บริการแก่ลูกค้าและ

สามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจมากยิง่ขึ้น 

สามารถสรุปไดว้่า บุคคลคือ ทุกคนท่ีท างานอยู่ในองคก์ร ซ่ึงรวมทั้งเจา้ของ ผูบ้ริหาร พนกังานใน

ทุกระดบั ซ่ึงทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพการใหบ้ริการ 

2.5.1.6. กระบวนการให้บริการ (Process) 

มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของกระบวนการให้บริการ ( อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2546; 

Roger A. Kerin, 2015; ปรีชญา ชุมศรี, 2554) กระบวนการให้บริการ คือ กระบวนการในการจดัส่งสินคา้

หรือบริการท่ีมีของบริษทัใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้สามารถรับรู้ไดถึ้งสินคา้และการบริการท่ีมีอยูข่ององคก์ร 

สรุปไดว้า่ กระบวนการคือ ขั้นตอน วิธีการ ในการส่งมอบบริการไปสู่ผูบ้ริโภค โดยมีขั้นตอนต่าง ๆ 

ท่ีแตกต่างกนัตามธุรกิจ 

2.5.1.7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทางกายภาพท่ีมีลกัษณะให้บริการ ( อดุลย ์จาตุ

รงคกุล, 2546; Roger A. Kerin, 2015; ปรีชญา ชุมศรี, 2554) วา่ ลกัษณะทางกายภาพ คือ ภาพลกัษณ์ท่ีปรากฏ

ของการบริการนั้น ๆ โดยภาพลกัษณ์นั้นมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคต่อการบริการ เป็นส่วนประกอบ

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูม้าใช้บริการค่อนขา้งมาก บริษทัตอ้งแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของบริการโดย
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ผา่นการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้เช่น ความสะอาด ความรวดเร็วในการบริการ การออกแบบภายใน การจดั

สภาพแวดลอ้ม เป็นตน้ 

สามารถสรุปได้ว่า ลกัษณะทางกายภาพ คือ ส่ิงแวดลอ้มของธุรกิจนั้น ๆ เช่น อาคาร เคร่ืองมือ 

อุปกรณ์ การตกแต่งสถานท่ี เป็นตน้ โดยส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการ 

เน่ืองจาก ส่ิงแวดลอ้มนั้นเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการท่ีอ านวยความสะดวกในการปฏิบติัและส่ง

มอบบริการแก่ลูกคา้ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส่ือใหลู้กคา้สามารถรับรู้ไดถึ้งภาพลกัษณ์ของการใหบ้ริการได ้

 

2.5 กรณีศึกษา งาน Summer Bitter Sweet 2018 

งาน "Summer Bitter Sweet 2018" เป็นงานแสดงสินคา้เก่ียวกบั เบเกอร์ร่ี ขนมต่าง ๆ เคร่ืองด่ืม ชา 
กาแฟ  และไอศกรีม โดยงานจะอยู่ภายใตธี้มหนา้ร้อน ซ่ึงเป็นการรวบรวมผูป้ระกอบการร้านคา้ ขนม ของ
หวาน เบเกอร่ี ไอศกรีม ชา กาแฟ และเคร่ืองด่ืม ท่ีมีช่ือเสียงภายในจงัหวดัสงขลาและพื้นท่ีใกลเ้คียง งาน 
Summer Bitter Sweet ไดมี้การจดังานคร้ังแรกในปี 2559 และมีการตอบรับอย่างดีจากผูร่้วมงานและกลุ่มผู ้
ประกอบธุรกิจ โดยงานน้ีมีจุดประสงค์เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูช้อบของหวาน เบเกอร์ร่ี ชา 
กาแฟ เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม นอกจากนั้นยงัเป็นการส่งเสริมโอกาสทางธุรกิจและสร้างเครือข่ายให้กบั
ผูป้ระกอบการ เจ้าของผลิตภณัฑ์ท่ีเขา้ร่วมแสดงและจ าหน่ายสินคา้ในงาน ซ่ึงจะช่วยให้เกิดการกระจาย
รายไดแ้ก่ธุรกิจในพื้นท่ีภาคใต ้ รวมไปถึงส่งเสริมให้ธุรกิจเคร่ืองด่ืม เบเกอร์ร่ี ไอศกรีม เกิดการพฒันา และ
เติบโตตามการขยายตวัของผูบ้ริโภค (ศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี, 2561) 

  งาน Summer Bitter Sweet 2018 จดัขึ้น ณ ศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี ซ่ึง
เป็นศูนยป์ระชุมท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในภาคใต ้ตั้งอยู่ในบริเวณ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ ถนนปุณณ
กัณฑ์ ต าบลคอหงส์ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สร้างขึ้นเพื่อเฉลิมพระเกียรติ พระบาทสมเด็จพระ
เจา้อยูห่วัภูมิพลอดุลยเดช เน่ืองในวโรกาสฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี โดยศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริ
ราชสมบติัครบ 60 ปี ประกอบดว้ย หอ้งประชุมใหญ่ (convention hall) มีพื้นท่ี 3,000 ตราเมตร ความจุสูงสุด 
4,000 คน ห้องประชุมรอง (Conference Hall) พื้นท่ี 960 ตารางเมตร ความจุสูงสุด 1,000 คน ห้องสัมมนา 
(Seminar Room) จ านวน 8 ห้อง พื้นท่ีรวม 400 ตารางเมตร ลานกิจกรรมโซนเอ พื้นท่ี 930 ตารางเมตร ลาน
กิจกรรมโซนบี พื้นท่ี 3,100 ตารางเมตร และใจกลางของลานเป็นท่ีตั้ งของประติมากรรมทรงดินสอ ท่ี
ออกแบบโดยอาจารยก์มล ทศันาญชลี ศิลปินแห่งชาติสาขาทศันศิลป์ (จิตรกรรมและส่ือผสม) พ.ศ. 2540 
ร่วมกบัคณะศิลปกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขตปัตตานี (ศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลอง
สิริราชสมบติัครบ 60 ปี, 2561) 
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2.6 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 2.6.1 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกบัพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ 

พินิตา แกว้จิตคงทอง, เยาวลกัษณ์ ชาวบา้นโพธ์ิ (2559) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้

บริการจดัประชุมและสัมมนา (MICE) ของธุรกิจโรงแรมและรีสอร์ทในจงัหวดักาญจนบุรี ผลการวิจยัพบว่า 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ36-45 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

มีประสบการณ์ท างานในด้านการจดัประชุม 4-6 ปี และส่วนใหญ่เป็นองค์กรของรัฐ/สถาบนัการศึกษา/

องค์กรรัฐวิสาหกิจ ในดา้นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการการจดัการประชุมสัมมนาในระดบัมากมี 5 

ดา้นคือ 1)ดา้นโปรแกรมการจดังานส าเร็จรูป 2) ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ 3) ดา้นกระบวนการบริการ 4) ดา้น

พนกังานและ 5) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ตามล าดบั ปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลางมี 3 ดา้น

คือ 1) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 3) ดา้นราคา ตามล าดบั และผูรั้บเหมา

บริการสถานทีจดังานท่ีมีประสบการณ์การท างานในดา้นการจดัประชุม และประเภทขององค์กรท่ีสังกัด

หรือปฏิบติังานอยู่ต่างกันให้ความส าคญัของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการการจดัการประชุมและ

สัมมนา แตกต่างกนั ส่วนเพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

 ภาณิกา สัจจะบุตร (2558) ไดศึ้กษาถึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการรับรู้ของ

นกัเดินทางไมซ์ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหว่าง 20-29 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 10,000-30,000 บาท และส่วนใหญ่นกัท่องเท่ียวเดินทางมาดว้ยตนเอง โดยใชร้ถยนตส่์วนตวั

เป็นพาหนะหลกัในหารเดินทาง และเดินทางมาท่องเท่ียว 2 คร้ังต่อปี โดยวตัถุประสงคห์ลกัในการเดินทาง

มาท่องเท่ียวเพื่อการจดัแสดงสินคา้และนิทรรศการ รองลงมาคือ เพื่อการจดัประชุม สัมมนาภายในองค์กร 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทางดา้นตลาดออนไลน์ ส่งเสริมการรับรู้ของนกั เดินทางไมซ์ มากท่ีสุด 

(ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.88) และผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 สุธิรา ปานแกว้ (2558) ไดศึ้กษาถึงแนวทางการจดัการอุตสาหกรรมไมซ์ของอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา ผลการวิจยัพบว่า นักเดินทางไมซ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีการศึกษาอยู่ใน

ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ส่วนใหญ่เดินทางมาเพื่อประชุม/สัมมนา และมีความพึง

พอใจในดา้นการบริการอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ มีความพึงพอใจดา้นพื้นท่ีมากท่ีสุด ส่วน

ดา้นสถานท่ีจดักิจกรรมไมซ์มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก แต่ให้คะแนนในดา้นคุณภาพของอาหารและ

เคร่ืองด่ืมน้อยท่ีสุด ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่องเท่ียว  ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของ
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นกัท่องเท่ียวกลุ่มไมส์ให้เดินทางมาร่วมกิจกรรมไมซ์ พบว่า นกัเดินทางไมซ์ให้ความส าคญัในดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด ส่วนดา้นกระบวนการบริการให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก แต่ให้คะแนนน้อย

ท่ีสุดในเร่ืองศูนยรั์บแจง้เหตุหรือเร่ืองร้องทุก เน่ืองจากสถานท่ีจดัประชุมมีความปลอดภยัและมีระบบรักษา

ความปลอดภยัท่ีแน่นหนา  

2.6.2. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด  

 อารีรัตน์ ไชยช่อฟ้า (2558) ไดศึ้กษาเร่ืองความพร้อมทางการตลาดส าหรับธุรกิจการจดัการประชุม 

เพื่อรองรับ AEC ของอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มผูรั้บบริการและกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 25-30 ปี มีวุฒิการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย 15 ,000 – 

25,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงกลุ่มผูรั้บบริการมีอาชีพสังกดัหน่วยงานราชการ และกลุ่มผูใ้ห้บริการมีอาชีพสังกดั

กิจโรงแรม ผลการทดสอบสมมติฐานด้านความพร้อมของส่ิงแวดลอ้มภายนอก โดยขอ้ตกลงประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน 1 ใน 4 ดา้นของการก าหนดยทุธศาสตร์ส าคญั ผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการมีความเห็นดว้ย

แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และสภาพแวดลอ้มภายในโดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 8P’s โดยภาพรวมมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ยกเวน้ด้านราคา (Price) ท่ี

ผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

พิมพาพร งามศรีวิเศษ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการท่องเท่ียวสวนสัตวดุ์สิตและสวนสัตวซ์าฟารีเวิลด์ของนักท่องเท่ียว ผลการวิจยัพบว่า ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25- 34 ปี อาชีพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน 

สถานภาพโสด นอกจากนั้นพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์และบริการท่ี

นกัท่องเท่ียวให้ความส าคญัท่ีสุดไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มภายในสวนสัตวท่ี์มีความเป็นธรรมชาติร่มร่ืน ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาท่ีนักท่องเท่ียวให้ความส าคญัท่ีสุดได้แก่ ราคาค่าบตัรเขา้ชมมี

ความเหมาะสมและคุ ้มค่ากับความหลากหลายของสัตว์ท่ีจัดแสดงในสวนสัตว์  ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นช่องทางการเดินทางท่ีนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญัท่ีสุดไดแ้ก่ สถานท่ีตั้งของสวนสัตวท่ี์

สะดวกต่อการเดินทางมาท่องเท่ียว ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดท่ี

นกัท่องเท่ียวให้ความส าคญัท่ีสุดไดแ้ก่ การส่วนลดราคาค่าเขา้ชมในวนัหยุดเทศกาล ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นบุคลากรท่ีนกัท่องเท่ียวให้ความส าคญัท่ีสุดไดแ้ก่ นกังานของสวนสัตวท่ี์ให้บริการดว้ย

ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกายภาพท่ีนักท่องเท่ียวให้ความส าคัญ

ท่ีสุดไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มท่ีอยู่อาศยัของสัตวมี์ความเหมาะสมตามธรรมชาติ ปลอดภยัแก่การเขา้ชม ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการท่ีนักท่องเท่ียวให้ความส าคญัท่ีสุดได้แก่ สวนสัตว์มี
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ระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเหมาะสม ในดา้นพฤติกรรมการท่องเท่ียวพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

มาท่องเท่ียวในวนัหยุดเสาร์ - อาทิตย ์ในช่วงเวลา 10.31-13.00 น. โดยส่วนใหญ่ได้รับอิทธิพลในการมา

ท่องเท่ียวจากพ่อแม่และครอบครัว มีวตัถุประสงคใ์นการท่องเท่ียวเพื่อพกัผ่อน ส าหรับค่าใชจ่้ายในการมา

ท่องเท่ียวต่อ 1 คน ซ่ึงไม่รวมค่าเดินทางคือ ไม่เกิน 500 บาท และในการท่องเท่ียวคร้ังต่อไปจะให้

ความส าคญักบัเร่ือง ความน่าสนใจของกิจกรรมหรือการแสดงโชวภ์ายในสวนสัตวม์ากท่ีสุด 

  กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557) ไดศึ้กษาถึงส่วนประสมการตลาดบริการและพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ร้านอาหารญ่ีปุ่ น ย่าน Community Mall ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 – 34 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่ นเฉล่ียต่อเดือน 1 – 3 คร้ัง

ต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียคร้ังละ 300-499 บาท ช่วงวนัในการใชบ้ริการ คือ วนัเสาร์-อาทิตย ์และรูปแบบ

บริการท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ อาหารชุดผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประเมินลักษณะส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ ดา้นกระบวนการในระดบัมากท่ีสุด และประเมินลกัษณะดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นส่งเสริมการ

ขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก 

 นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ (2554) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในศูนยจ์ าหน่าย เอส.บี. ดีไซด์ สแควร์ ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 26-35 ปี อาชีพพนักงานเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี มี

สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน และมายได้ต่อเดือนระหว่าง 10 ,001-20,000 บาท ปัจจัยทางการตลาดใน

ภาพรวมและดา้นย่อยของศูนยจ์ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด ์สแควร์ อยูใ่นระดบัดีมาก ดา้นการเลือกใช้

บริการศูนยจ์ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด ์สแควร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 6 เดือนท่ีผ่าน

มา กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไปใช้บริการศูนย์จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด์ สแควร์ 4 คร้ัง ซ้ือสินคา้

เฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด์ สแควร์ 1 คร้ัง และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในศูนยจ์ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.

ดีไซด์ สแควร์ โดยเฉล่ียอยู่ท่ี 9,650 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในศูนยเ์ฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด์ สแควร์ เป็น

ประเภทสินคา้ Home Decorative (สินคา้ตกแต่งบา้น) และมีเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยเ์ฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดี

ไซด์ สแควร์คือ คุณภาพของสินค้ามากท่ีสุด ผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศและอายุ แตกต่างกัน มีพฤ ติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านศูนยเ์ฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด์ สแควร์ ในด้านความถ่ีในการไปศูนยแ์ละ

จ านวนคร้ังท่ีซ้ือสินคา้ ภายในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา ไม่แตกต่างกนั แต่มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ในร้านศูนยเ์ฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด ์สแควร์ในดา้นจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ในแต่ละคร้ัง แตกต่าง

กนั ปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการมาใช้บริการศูนยอ์ย่างมีนัยส าคัญทาง
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สถิติท่ีระดบั 0.01 ในระดบัปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และมีปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ในดา้นลูกคา้มีความสะดวกมากขึ้นจากการสั่งซ้ือทางอินเตอร์เน็ต มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง และ

ทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบันัยส าคญัท่ี 0.01 ปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นในภาพรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบั

จ านวนเงินท่ีผูใ้ชบ้ริการใชซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ต่ละคร้ัง แต่มีปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ในดา้นของ

ศูนย ์มีการให้บริการหลงัการขายท่ีสร้างความมัน่ใจให้ลูกคา้ มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีผูใ้ชบ้ริการใช้

ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ต่ละคร้ัง มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง และทิศทางเดียวกนัท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 

 ทศันา หงส์มา (2553) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ OTOP ท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ/เคย

ซ้ือสินคา้ OTOP ท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จงัหวดันนทบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหวา่ง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นส่วนมาก รวมทั้งเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 10,000 บาทหรือต ่ากว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ OTOP พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือ

สินคา้ OTOP ประเภทอาหาร มีวตัถุประสงคส์ าคญัท่ีสุดในการซ้ือเพื่อเป็นของฝาก/ของท่ีระลึก ซ่ึงตนเองมี

อิทธิพลมากท่ีสุดช่วงเวลาเลือกซ้ือเป็นวนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์และซ้ือทนัทีเม่ือเห็นสินคา้ ระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ OTOP โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก ซ่ึงหากพิจารณาระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ OTOP 

ในแต่ละดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

และดา้นการจดัจ าหน่าย 
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2.7 กรอบแนวคิดท่ีใช้ศึกษา  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมนักเดินทางไมซ์ 

• จุดประสงคใ์นการมางานคร้ังน้ี 

• จ านวนคร้ังท่ีมางานน้ี 

• ลกัษณะในการมางานคร้ังน้ี 

• จ านวนสมาชิกท่ีมาในคร้ังน้ี 

• ชนิดของพาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง 

• ค่าใชจ้่ายในการมางานคร้ังน้ี 

• ช่วงเวลาท่ีมางานคร้ังน้ี 

• ผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจมางานคร้ังน้ี 

• ทราบขอ้มูลจากท่ีใด 
 

ปัจจัยทางการตลาด 

• ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

• ปัจจยัดา้นราคา 

• ปัจจยัดา้นการส่งเสริมตลาด 

• ปัจจยัดา้นสถานท่ี 

• ปัจจยัดา้นบุคลากร 

• ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

• ปัจจยัดา้นลกัษณะดา้นกายภาพ 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

• เพศ  
• อายุ 

• อาชีพ 

• รายได้ 

• สถานภาพ 

• ระดับการศึกษา 

ระดับความคิดเห็นของนักเดินทางไมซ์

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ 



บทท่ี 3 

วิธีการด าเนินการวิจัย 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินค้า Summer Bitter Sweet 2018  เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ ด้วย

รูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจโดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 

โดยวิธีการด าเนินการวิจยัมีขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.5 ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ชมงานนิทรรศการ 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งเป็นนกัเดินทาง

ไมซ์ท่ีมาเยีย่มชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย  

กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคือ นักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีมาเยี่ยมชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรของกลุ่มตวัอย่างในการแจกแบบสอบถาม จึงใชสู้ตรการค านวณขนาด

ของกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบค่าประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559) และไดก้ าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95% 

ความผิดพลาดท่ียอมรับไดไ้ม่เกิน 5%  
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𝑛 =  
𝑍2

4𝑒2
 

 

N = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

E = ความคลาดเคล่ือนในการประมาณ 

Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงปกติมาตรฐาน ซ่ึงขึ้นอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่

ท่ีก าหนด 

จากสูตรเม่ือก าหนดใหมี้ความผิดพลาดไม่เกิน 5% ดว้ยความเช่ือมัน่ 95% จะไดข้นาดตวัอยา่งท่ีตอ้งสุ่มดงัน้ี 

 

แทนค่า   𝑛 =  
(1.96)2

4(0.05)2 

        N = 385 คน 

 

 ดงันั้น ขนาดตวัอย่างท่ีค านวณไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเพื่อลดความคลาดเคล่ือน จึงเพิ่มกลุ่ม

ตวัอยา่งส ารองอีก 15 ตวัอยา่ง รวมเป็น 400 ตวัอยา่ง (ศิริชยั พงษว์ิชยั, 2558) 

การเลือกกลุ่มตวัอย่างจะใช้การสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ นัก

เดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้มาเยี่ยมชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 ในวนัท่ี 5 ถึงวนัท่ี 8 เมษายน พ.ศ. 

2561 ณ ศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

3.2 เคร่ืองมือการวิจัย 

 เคร่ืองมือวิจัยของวิจัยฉบับน้ีคือแบบสอบถามในการศึกษาหาปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเขา้ชมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ ของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทย ท่ีมางาน Summer Bitter 

Sweet 2018 ซ่ึงแบ่งเป็น 3 ตอน ดงัต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถาม  
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ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถาม ประกอบดว้ยค าถามทั้งหมด 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได ้

สถานภาพ และระดบัการศึกษา 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูม้าเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018  

ประกอบไปด้วยค าถามต่าง ๆ 9 ค าถามซ่ึงเก่ียวกับพฤติกรรมของผูม้าเขา้ชมงาน Summer Bitter 

Sweet 2018 ไดแ้ก่ จุดประสงคใ์นการมางาน จ านวนคร้ังท่ีมางาน เขา้ชมงานกบัผูใ้ด จ านวนสมาชิกท่ีเขา้ชม

งานในคร้ังน้ี พาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง การรับรู้หรือทราบขอ้มูลการจดังานจากแหล่งใด ค่าใช้จ่ายท่ีใช้ 

ช่วงเวลาท่ีมางาน และผูมี้อิทธิพลในการเดินทางมาร่วมงานในคร้ังน้ี 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในงาน Summer Bitter 

Sweet 2018 

โดยแบ่งเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ตวัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ โดยค าถามจะแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ   5 

= เห็นดว้ยมากท่ีสุด  4 = เห็นดว้ยมาก  3 = เห็นดว้ยปานกลาง  2 = เห็นดว้ยนอ้ย  1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ค าตอบท่ีไดจ้ากเคร่ืองมือในส่วนท่ี 3 มีเกณฑก์ารให้คะแนน โดยก าหนดความส าคญัของพึงพอใจ

โดยจดัชั้นของคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี   

อนัตรภาคชั้น (ช่วงชั้น)  = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

    = 
5−1

5
  = 0.8 

ซ่ึงไดน้ ามาก าหนดเป็นเกณฑด์งัต่อไปน้ี 

ค่าเฉล่ีย 4.20 – 5.00 หมายถึง มีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 3.40 – 4.19 หมายถึง มีระดบัความพึงพอใจมาก 

ค่าเฉล่ีย 2.60 – 3.39 หมายถึง มีระดบัความพึงพอใจปานกลาง 

ค่าเฉล่ีย 1.80 - 2.59 หมายถึง มีระดบัความพึงพอใจนอ้ย 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.79 หมายถึง มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูวิ้จยัไดก้ าหนดแนวทางและด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. ข้อมูลทุติยภูมิ รวบรวมเอกสารและข้อมูลต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียว การตลาด และ

อุตสาหกรรมไมซ์ ในรูปแบบข้อมูลทุติยภูมิ เพื่อให้ทราบข้อมูลเบ้ืองต้น โดยผูวิ้จัยได้ท าการ

รวบรวมไวใ้นบทท่ี 2 แนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ และขอ้มูลดา้นต่าง ๆ จะท าการศึกษาวิจยัโดยใชแ้บบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายตอบ

ดว้ยตนเอง จ านวน 400 คน ซ่ึงด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในงาน Summer Bitter 

Sweet 2018 

 

3.4 วิธีการและขั้นตอนทางสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ 

 การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม น ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ และความสอดคล้องของ

ค าตอบในแบบสอบถาม ลงรหัสขอ้มูล น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรม 

SPSS ในการประมวลผล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ การแสดงค่าร้อยละ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย เพื่อ

สรุปขอ้มูลขั้นตน้จากแบบสอบถามท่ีเก็บได ้

2. ใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ 

2.1. การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียของสองกลุ่มประชากร (T-Test) โดยใช้ในการวิเคราะห์ความ

แตกต่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างระหว่าง 2 กลุ่ม ในวิจยัฉบบัน้ีคือ วิเคราะห์ความแตกต่างของ

ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น ในการเขา้ชมงาน

แสดงสินคา้ของนกัเดินทางไมซ์ ในการตดัสินใจเขา้งานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 

2.2. ใชส้ถิติ (One Way ANOVA) ในการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของ

นักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 ต่อความคิดเห็นในเร่ืองปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดโดยจ าแนกจาก เพศ อาย ุภูมิล าเนา อาชีพ และดา้นพฤติกรรม  
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3.5 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินค้า Summer Bitter Sweet 2018 
 

ตารางท่ี 3.1 ค าถามด้านปัจจัยทางด้านพฤติกรรมของผู้เข้าชมงาน 

พฤติกรรมของผู้เข้าชมงาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผูเ้ขา้ชมงาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อค าถาม ปรับมาจากแหล่งอ้างองิ 
1.จุดประสงคใ์นการมางานใน
คร้ังน้ี 

พิเชฐ คูหเพญ็แสง, 2546 

2.จ านวนท่ีไปงาน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 
นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ, 2554 
วิคิเนีย มายอร์, 2555 
ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 
พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555  
วรารักษ ์สักแสน, 2560 
พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 

3.ค่าใชจ่้าย กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 
นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ, 2554
พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 
ศศิธร สามารถ, 2545 
สุธิรา ปานแกว้, 2558 

4.ลกัษณะการเดินทางมาเขา้ชม พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
วิคิเนีย มายอร์, 2555 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 
พิเชฐ คูหเพญ็แสง, 2546 
พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
สุธิรา ปานแกว้, 2558 
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พฤติกรรมของผู้เข้าชมงาน 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผูเ้ขา้ชมงาน 

ข้อค าถาม ปรับมาจากแหล่งอ้างองิ 
5.จ านวนสมาชิกท่ีร่วมเดินทาง วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 

สุธิรา ปานแกว้, 2558 
6.พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง พิเชฐ คูหเพญ็แสง, 2546 

พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
ศศิธร สามารถ, 2545 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 
สุธิรา ปานแกว้, 2558 

7.ช่วงเวลาท่ีมา พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
ศศิธร สามารถ, 2545 

8.รู้จกัไดอ้ยา่งไร วิคิเนีย มายอร์, 2555 
ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555 
พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
สุธิรา ปานแกว้, 2558 

9.ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้ 

ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 
พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 

 
ตารางท่ี 3.2 ค าถามด้านปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด ข้อค าถาม ปรับมาจากแหล่งอ้างองิ 
ปัจจยัทางการตลาด : 
ดา้นผลิตภณัฑ ์
 
 
 
 

1. ความหลากลายของสินคา้ภายในงาน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 
นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ, 2554 
พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555 
ทศันา หงส์มา, 2553 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 



41 
 

ปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด ข้อค าถาม ปรับมาจากแหล่งอ้างองิ 
ปัจจยัทางการตลาด : 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
วรารักษ ์สักแสน, 2560 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 

2.สินคา้ภายในงานมีคุณภาพ  พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 

3.ความหลากหลายของกิจกรรมภายในงาน พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
4.อาหารและเคร่ืองด่ืม สะอาด และอร่อย พิเชฐ คูหเพญ็แสง, 2546 

พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 

ปัจจยัทางการตลาด : 
ดา้นราคา 

1.ราคาของสินคา้ภายในงานมีความ
เหมาะสม 

พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
ธนัยพร มาตผล, 2557 
ทศันา หงส์มา, 2553 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
วรารักษ ์สักแสน,2560 

2.มีระดบัราคาท่ีหลากหลาย ทศันา หงส์มา, 2553 
วรรษมน จนัทดิษฐ์, 2552 

3.มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย ทศันา หงส์มา, 2553 
4.มีการติดป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน วรารักษณ์ สักแสน, 2560 

ปัจจยัทางการตลาด : 
ดา้นสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

1.สถานท่ีจดังานมีความสะดวกต่อการ
เดินทางมาเขา้ชมงาน 

ธนัยพร มาตผล, 2557 
พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ, 2554 
ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555 
ทศันา หงส์มา, 2553 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
วรารักษ ์สักแสน, 2560 
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ปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด ข้อค าถาม ปรับมาจากแหล่งอ้างองิ 
ปัจจยัทางการตลาด : ดา้น
สถานท่ีและช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

2.ระยะเวลาเปิด – ปิด ของงานมี
ความเหมาะสม 

พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 

3.สถานท่ีมีท่ีจอดรถพอเพียง ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
ปัจจยัทางการตลาด : ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาผา่นส่ือวิทย ุ/ 
โทรทศัน์ / ส่ิงพิมพ ์/ 
อินเตอร์เน็ต และประชาสัมพนัธ์
ขอ้มูลอยา่งทัว่ถึ 

พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
ธนัยพร มาตผล, 2557 
นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ, 2554 
พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
ทศันา หงส์มา, 2553 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 

2.มีการจดัรายการส่งเสริมการ
ขายท่ีน่าสนใจ เช่นมีส่วนลด 
ของสมนาคุณหรือการจบัรางวลั 

นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ, 2554 
พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
ทศันา หงส์มา, 2553 
ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 
กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 

3.มีการจดัโปรโมชัน่ในราคา
พิเศษ 

ธนัยพร มาตผล, 2557 

ปัจจยัทางการตลาด : ดา้นบุคคล 1.การบริการและอ านวยความ
สะดวกของเจา้หนา้ท่ีภายในงาน 

ธนัยพร มาตผล,2557 
ทศันา หงส์มา, 2553 

2.ความรวดเร็วและกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ 

ทศันา หงส์มา, 2553 
วรารักษณ์ สักแสน, 2560 

3.อธัยาศยัไมตรีของเจา้หนา้ท่ี
ภายในงานและผูจ้ดัจ าหน่าย
สินคา้ 

ธนัยพร มาตผล, 2557 
ทศันา หงส์มา, 2553 

ปัจจยัทางการตลาด : ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ 

 
 

1.มีระบบสาธารณูปโภคเพียงพอ
ต่อความตอ้งการ 

ธนัยพร มาตผล, 2557 

2.การดูแลรักษาความปลอดภยั
ของสถานท่ี 

พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
ธนัยพร มาตผล, 2557 
พรทิพย ์บุญเท่ียงธรรม, 2555 
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ปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด ข้อค าถาม ปรับมาจากแหล่งอ้างองิ 
ปัจจยัทางการตลาด : ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ 

3.ระยะเวลาการจดัแสดงโชวต์่าง 
ๆ มีความเหมาะสม 

พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 

4.มีจุดบริการเพียงพอ พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
ปัจจยัทางการตลาด : ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ 

1.การตกแต่งสถานท่ี แสงสว่าง 
และสัญลกัษณ์ต่าง ๆ 

กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 
อารีรัตน์ ไชยช่อฟ้า, 2558 

2.การแต่งกายของพนกังาน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 
พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
ทศันา หงส์มา, 2553 

3.ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของ
ร้านคา้ 

ธนทั สุขวฒันาวิทย,์ 2556 

4.ความสะอาดของสถานท่ี ธนัยพร มาตผล, 2557 
ทศันา หงส์มา, 2553 
กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 

5.บริเวณท่ีนัง่พกั มีปริมาณ
เพียงพอ 

พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 

ปัจจยัทางการตลาด : ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ 

6.ป้ายบอกทางและป้ายใหข้อ้มูล
ต่าง ๆ มีความพอเพียงและเห็น
ไดช้ดั 

พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 

7.หอ้งน ้าสะอาด พิมพาพร งามศรีวิเศษ, 2555 
 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ และระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 ใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลความคิดเห็นจากนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเดินทางมา

งานแสดงสินค้าและนิทรรศการ Summer Bitter Sweet 2018 จ านวน 400 คน ผูว้ิจัยได้น าเสนอผลการ

วิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 4.1 สัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ของผูท่ี้มาเขา้ชมงาน  

 4.3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูม้างาน Summer Bitter Sweet 2018  

4.4 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter 
Sweet 2018 ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น  

4.5 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในแต่ละดา้น  
4.6 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้เสนอแนะของนกัเดินทางไมซ์ 
 

4.1 สัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในการศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชใ้นสัญลกัษณ์ทางสถิติแทนค่าต่าง ๆ ในการการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ดงัน้ี 

n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
X แทน ค่าเฉล่ีย 
S. D แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
T แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณา t-test 
Sig แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
F แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณา F-test 
Df แทน ระดบัความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
SS แทน ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกก าลงัสอง ( Sum of Squares ) 
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MS แทน ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนนเฉล่ีย ( Mean of Squares) 
* แทน ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** แทน ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้ท่ีมาเข้าชมงาน  

โดยน าเสนอในรูปแบบความถ่ีและร้อยละ ซ่ึงจ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา รายได ้และท่ีอยูปั่จจุบนั ซ่ึงมีผลการวิเคราะห์ดงัน้ี 

ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 จ าแนกตามขอ้มูล
ทัว่ไปในดา้นประชากรศาสตร์ 

(n=400) 
 ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ    
 ชาย 154 38.5 
 หญิง 246 61.5 

อายุ    
 15 – 20 ปี 129 32.3 
 21 -30 ปี 176 44 
 31 – 40 ปี 51 12.8 
 41-50 ปี 25 6.3 
 51-60 ปี 14 3.5 
 61 ปีขึ้นไป 5 1.3 

อาชีพ    
 นกัเรียน/นกัศึกษา     253 63.3 

 ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 50 12.5 
 พนกังานเอกชน 52 13 
 เจา้ของธุรกิจ / กิจการ 37 9.3 
 อ่ืน ๆ 8 2 
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 ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน       
 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท    234 58.5 
 10,001 – 20,000 บาท 68 17 
 20,001 – 30,000 บาท 42 10.5 

 30,001 – 40,000 บาท    25 6.3 
 40,001 – 50000 บาท    17 4.3 
 50,001 บาทขึ้นไป 14 3.5 
ท่ีอยู่ปัจจุบัน      
 พื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่    250 62.5 
 พื้นท่ีอ าเภอเมืองสงขลา    49 12.3 
 อ่ืน ๆ 101 25.3 
ระดับการศึกษา      
 มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.   79 19.8 
 อนุปริญญา / ปวส.   19 4.8 
 ปริญญาตรี 261 65.3 
 ปริญญาโท 34 8.5 
 สูงกวา่ปริญญาโท 7 1.8 
 รวม 400 100 

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของผูม้าเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

ซ่ึงใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
เพศ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 และเพศ

ชายจ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 ตามล าดบั 
อายุ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 21-30 ปี จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44

รองลงมาคือ ช่วงอายุ 15-20 ปี จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32 และรองลงมา คือช่วง 31-40 ปี จ านวน 51 
คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 กลุ่มอาย ุ41-50 ปี จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 กลุ่มอาย ุ51-60 ปี จ านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.5 และ 61 ปีขึ้นไปมีจ านวนนอ้ยสุด 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

อาชีพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.30 รองลงมาคือพนกังานเอกชน จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 
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50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 เจา้ของธุรกิจ/กิจการ จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 และประกอบอาชีพอ่ืน  ๆ 
เช่น รับจา้ง ติวเตอร์ เป็นตน้ มีจ านวนนอ้ยท่ีสุดคือ 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
10,000 บาทต่อเดือน จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมาคือผูมี้รายไดเ้ฉล่ีย 10 ,001-20,000 บาท
ต่อเดือน จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17 ผูมี้รายไดเ้ฉล่ีย 20,001-30,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.5 ผูมี้รายไดเ้ฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 ผูมี้รายไดเ้ฉล่ีย 40 ,001-50,000 
บาท จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และ ผูมี้รายไดเ้ฉล่ีย 50 ,001 บาทขึ้นไปมีจ านวนนอ้ยท่ีสุดคือ 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.5  

ท่ีอยู่ปัจจุบนั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จ านวน 250 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมาคืออาศยัอยู่ในพื้นท่ีอ่ืน ๆ เช่น อ าเภอระโนด อ าเภอสทิงพระ อ าเภอจะนะ 
อ าเภอสะเดา อ าเภอเทพา จงัหวดัตรัง จงัหวดัปัตตานี จงัหวดักระบ่ี เป็นตน้ จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยล ะ 
25.3 และอาศยัในพื้นท่ีอ าเภอเมืองสงขลา จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 

ระดับการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 
จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมาคือศึกษาอยู่ในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ านวน 79 
คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 ระดบัปริญญาโท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ระดบัอนุปริญญา / ปวส. จ านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 และระดบัสูงกวา่ปริญญาโท 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 

 

4.3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้มางาน Summer Bitter Sweet 2018  

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูม้างาน Summer Bitter Sweet 2018 ใชส้ถิติค่าความถี่ (จ านวน) และ

ค่าร้อยละ โดยน าเสนอในรูปแบบความถ่ีและร้อยละ ซ่ึงจ าแนกตาม จุดประสงคใ์นการมางาน จ านวนคร้ัง

ท่ีมางานในปีท่ีผ่านมารวมถึงคร้ังน้ี บุคคลท่ีเดินทางมาร่วมงานดว้ย จ านวนสมาชิกท่ีมาร่วมงาน ชนิดของ

พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง การรับรู้ขอ้มูลการจดังาน ค่าใชจ่้ายในการมางาน ช่วงเวลาท่ีมางาน ผูท่ี้มีผลต่อ

การตดัสินใจมางาน  
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ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 จ าแนกตามขอ้มูล
ทัว่ไปในดา้นพฤติกรรมของผูม้างาน Summer Bitter Sweet 2018 

(n=400) 
พฤติกรรมของผู้มางาน Summer Bitter Sweet 2018 จ านวน ร้อยละ 

จุดประสงค์ในการมางาน   
 เพื่อซ้ือสินคา้ 191 47.8 
 เพื่อพกัผอ่นหยอ่นใจ 183 45.8 
 เพื่อโอกาสทางธุรกิจ 21 5.3 
 อ่ืน ๆ 5 1.3 

จ านวนคร้ังท่ีมางาน Summer Bitter Sweetในปีท่ีผ่านมา   
 คร้ังแรก 168 42 
 1-2 คร้ัง 138 34.5 
 3-4 คร้ัง 77 19.3 
 5 คร้ังหรือมากกวา่ 17 4.3 

เข้าชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 กบัผู้ใด  
 คนเดียว 23 5.8 
 ครอบครัว 120 30 
 เพื่อน 242 60.5 
 แฟน 13 3.3 
 อ่ืน ๆ 2 0.5 

จ านวนสมาชิกที่เข้าชมงาน   
 มาคนเดียว 29 7.3 
 2-3 คน 264 66 
 4-5 คน 80 20 
 6 คนขึ้นไป 27 6.8 

ชนิดของพาหนะที่ใช้ในการเดินทาง  
 พาหนะส่วนตวั       354 88.5 
 รถโดยสารประจ าทาง 26 6.5 
 ไม่ใชพ้าหนะ    17 4.3 
 อ่ืน ๆ 3 0.8 
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พฤติกรรมของผู้มางาน Summer Bitter Sweet 2018 จ านวน ร้อยละ 

ทราบข้อมูลของการจัดงานจากแหล่งใด 
 อินเตอร์เน็ต / โซเชียลมีเดีย      179 44.8 
 ญาติ / เพื่อน      78 19.5 
 ป้ายโฆษณา      124 31 
 วิทย ุ 0 0 
 หนงัสือพิมพ ์     1 0.3 
 หน่วยงานของท่าน 5 1.3 
 SMS     1 0.3 
 ไม่เคยทราบ      10 2.5 
 อ่ืน ๆ 2 0.5 

ค่าใช้จ่ายในงาน Summer Bitter Sweet 2018 คร้ังนี ้  
 ต ่ากวา่ 500 บาท 302 75.5 
 501-1,000 บาท   70 17.5 
 1,001-1,500 บาท 18 4.5 
 1,501-2,000 บาท             9 2.3 
 มากกวา่ 2,001 บาท 1 0.3 

ช่วงเวลาที่มางาน Summer Bitter Sweet 2018    
 10.30 น.-12.00 น. 48 12 
 12.01 น. – 15.00 น. 138 34.5 
 15.01 น. – 18.00 น. 124 31 
 18.01 น. – 20.30 น. 90 22.5 

ผู้มีอทิธิพลต่อท่านมากท่ีสุดในการเดินทางมาร่วมงานในคร้ังนี้ 
 ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 190 47.5 
 ครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ลูก 53 13.3 
 แฟน 42 10.5 
 เพื่อน 112 28 
 อ่ืน ๆ 3 0.8 
 รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.2 จุดประสงคใ์นการมางาน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจุดประสงคใ์นการมา
งานเพื่อซ้ือสินคา้เป็นหลกั จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.8 รองลงมาคือ เพื่อพกัผ่อนหย่อนใจ จ านวน 
183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 และ นอ้ยท่ีสุดคืออ่ืน ๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามล าดบั 

จ านวนคร้ังท่ีมางาน Summer Bitter Sweetในปีท่ีผา่นมา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มางาน 
Summer Bitter Sweet เป็นคร้ังแรก จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมาคือ 1-2 คร้ัง จ านวน 138 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.5 และนอ้ยท่ีสุดคือ 5 คร้ังหรือมากกวา่ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามล าดบั 

เข้าชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 กับผูใ้ด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าชมงาน 
Summer Bitter Sweet 2018กับเพื่อน จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ  60.5 รองลงมาคือ เข้าชมงานกับ
ครอบครัว จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และน้อยท่ีสุดคืออ่ืน  ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
ตามล าดบั 

จ านวนสมาชิกท่ีเขา้ชมงาน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เขา้ชมงานพร้อมสมาชิกจ านวน 2-
3 คน จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66 รองลงมาคือ เขา้ชมงานพร้อมสมาชิกจ านวน 4-5 คน จ านวน 80 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20 และน้อยท่ีสุดคือ เข้าชมงานจ านวน 6 คนขึ้นไป จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 
ตามล าดบั  

ชนิดของพาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใชพ้าหนะส่วนตวัในการ
เดินทาง จ านวน 354 คน คิดเป็นร้อยละ 88.5 รองลงมาคือ เดินทางโดยรถโดยสารประจ าทาง จ านวน 26 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.5 และน้อยท่ีสุดคือ ใช้พาหนะอ่ืน ๆ ในการเดินทาง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 
ตามล าดบั 

ทราบขอ้มูลของการจดังานจากแหล่งใด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ทราบขอ้มูลของการ
จดังานจากอินเตอร์เน็ต / โซเชียลมีเดีย จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ ทราบขอ้มูลของ
การจดังานจากป้ายโฆษณา จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 และนอ้ยท่ีสุดคือ ทราบขอ้มูลของการจดังาน
จากวิทย ุจ านวน0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดบั 

ค่าใชจ่้ายในงาน Summer Bitter Sweet 2018 คร้ังน้ี พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย
ในงาน Summer Bitter Sweet 2018 คร้ังน้ี ต ่ากวา่ 500 บาท จ านวน 302 คน คิดเป็นร้อยละ 75.5 รองลงมาคือ 
มีค่าใช้จ่าย 501-1,000 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และน้อยท่ีสุดคือ มีมากกว่า 2 ,001 บาท 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 

ช่วงเวลาท่ีมางาน Summer Bitter Sweet 2018 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มางานในช่วง 
12.01 น.-15.00 น. จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมาคือช่วง 15.01 น. – 18.00 น. จ านวน 124 
คน คิดเป็นร้อยละ 31 และนอ้ยท่ีสุดคือช่วง 10.30. น.-12.00 น.จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
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ผูมี้อิทธิพลต่อท่านมากท่ีสุดในการเดินทางมาร่วมงานในคร้ังน้ี พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตดัสินใจด้วยตวัเองในการมาร่วมงานในคร้ังน้ี จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 รองลงมาคือ เพื่อน 
จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28 และนอ้ยท่ีสุดคืออ่ืน ๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

 

4.4 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของนักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเข้าชมงาน Summer Bitter Sweet 

2018 ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมตลาด สถานท่ี 
บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ และลกัษณะดา้นกายภาพ โดยใชส้ถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
ตารางท่ี 4.3 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 
ทั้ง 7 ดา้น 

(n=400) 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.87 .603 มาก 
2.ดา้นราคา (Price) 3.64 .644 มาก 
3.ด้านสถานท่ีและช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) 

3.95 .621 มาก 

4. ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า รตล า ด 
(Promotion) 

3.55 .707 มาก 

5.ดา้นบุคลากร (People) 3.98 .623 มาก 
6.ดา้นกระบวนการ (Process) 4.07 .602 มาก 
7. ด้ า น ลั ก ษ ณ ะ ท า ง ก า ย ภ า พ 
(Physical Evidence) 

4.19 .571 มาก 

รวม 3.89 .624 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( �̅� = 3.89, S.D.= 0.62)  ไดแ้ก่ ดา้นบริการดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ( �̅� = 
3.87, S.D.= 0.60) ด้านการตลาดบริการด้านด้านราคา (Price) ( �̅� = 3.64, S.D.= 0.64 ) ด้านสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ( �̅� = 3.95, S.D.= 0.62 ) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ( �̅� = 3.55, 
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S.D.= 0.70 ) ดา้นบุคลากร (People) ( �̅� = 3.98, S.D.= 0.62 ) ดา้นกระบวนการ (Process) ( �̅� = 4.07, S.D.= 
0.60 ) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ( �̅� = 4.19, S.D.= 0.57)  
 
ตารางท่ี 4.4 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 
จ าแนกตามขอ้มูลในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ 

(n=400) 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1. มีความหลากหลายของสินคา้ท่ีจดั
แสดงภายในงาน 

3.63 .846 มาก 

2. สินคา้ภายในงานมีคุณภาพ 4.03 .652 มาก 
3.มีสินคา้ตวัอยา่งมาน าเสนอ (แจก/
ชิมฟรี) 

3.96 .786 มาก 

รวม 3.87 .761 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.4  ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( �̅� = 3.87, S.D.= 0.76) และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 เห็นดว้ยต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ในระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ ไดแ้ก่ สินคา้ภายในงานมีคุณภาพ ( �̅� = 4.03, S.D.= 

0.84 ) มีสินคา้ตวัอยา่งมาน าเสนอ (แจก/ชิมฟรี) ( �̅� = 3.96, S.D.= 0.77) และ มีความหลากหลายของสินคา้ท่ี

จดัแสดงภายใน( �̅� = 3.63, S.D.= 0.84) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 

จ าแนกตามขอ้มูลในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคา 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านราคา (Price) 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1. ราคาของสินคา้ภายในงานมีความ
เหมาะสม 

3.63 .749 มาก 

2. มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย 3.54 .822 มาก 
3. มีการติดป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจน 3.77 .860 มาก 

รวม 3.64 .810 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นราคา (Price) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( �̅� = 3.64 S.D.= .0.81) โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้

ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการติดป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจน ( �̅� = 3.77, S.D.= 
0.86) 

นอกจากน้ียงัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคา (Price) มีระดบัความคิดเห็นของผู ้

เขา้ชมงานอยู่ในระดบัมาก  โดยเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ราคาของสินคา้ภายในงานมีความเหมาะสม ( 

�̅� = 3.64, S.D.= 0.74)  และ มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย ( �̅� = 3.54, S.D.= 0.82) 
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ตารางท่ี 4.6 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 

จ าแนกตามขอ้มูลในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ
ด้านสถานท่ีและช่องทางการจัด

จ าหน่าย (Place) 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1. สถานท่ีจดังานมีความสะดวกต่อ
การเดินทาง 

4.24 .719 มากท่ีสุด 

2. ระยะเวลาเปิด – ปิด ของงานมี
ความเหมาะสม 

4.19 .985 มาก 

3. สถานท่ีมีความสะดวกในการจอด
รถ 

3.86 .985 มาก 

4.มีบูธภายในงานเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

3.52 .893 มาก 

รวม 3.95 .895 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( �̅� = 

3.95, S.D.= 0.89) โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สถานท่ีจดังานมี

ความสะดวกต่อการเดินทาง ( �̅� = 4.24, S.D.= 0.71) 

นอกจากน้ียงัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) มีระดบัความคิดเห็นของผูเ้ขา้ชมงานอยูใ่นระดบัมาก  โดยเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ระยะเวลา

เปิด – ปิด ของงานมีความเหมาะสม ( �̅� = 4.19, S.D.= 0.98) สถานท่ีมีความสะดวกในการจอด( �̅� = 3.86, 

S.D.= 0.98)  และ มีบูธภายในงานเพียงพอต่อความตอ้งการ  ( �̅� = 3.52, S.D.= 0.89) 
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ตารางท่ี 4.7 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 

จ าแนกตามขอ้มูลในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1. กิจกรรมภายในงานมีความ
น่าสนใจ (การจบัรางวลั, ของ
สมนาคุณต่าง ๆ) 

3.47 .855 มาก 

2. มีการจดัโปรโมชัน่ในราคาพิเศษ
อยา่งเหมาะสม 

3.48 .819 มาก 

3. มีการประชาสัมพนัธ์และโฆษณา
อยา่งทัว่ถึง 

3.71 .844 มาก 

รวม 3.55 .839 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( �̅� = 3.55, S.D.= 

0.83) โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการประชาสัมพนัธ์และ

โฆษณาอยา่งทัว่ถึง ( �̅� = 3.71, S.D.= 0.83) 

นอกจากน้ียงัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มี

ระดบัความคิดเห็นของผูเ้ขา้ชมงานอยูใ่นระดบัมาก  โดยเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย มีการจดัโปรโมชัน่ในราคา

พิเศษอยา่งเหมาะสม ( �̅� = 3.48, S.D.= 0.81) และ กิจกรรมภายในงานมีความน่าสนใจ (การจบัรางวลั, ของ

สมนาคุณต่าง ๆ) ( �̅� = 3.47, S.D.= 0.85) 
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ตารางท่ี 4.8 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 

จ าแนกตามขอ้มูลในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากร 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านบุคลากร (People) 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1.มีการบริการและอ านวยความ
สะดวกของเจา้หนา้ท่ีภายในงานเป็น
อยา่งดี 

3.82 .787 มาก 

2.มีอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของเจา้หนา้ท่ี
และผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้ภายในงาน 

4.08 .700 มาก 

3.ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้มีความรวดเร็ว
และกระตือรือร้นในการบริการ 

4.06 .688 มาก 

รวม 3.98 .725 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากร (People) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( �̅� = 3.98, S.D.= 0.72) โดยปัจจยั

ท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของเจา้หนา้ท่ีและผูจ้ดั

จ าหน่ายสินคา้ภายในงาน ( �̅� = 4.08, S.D.=  0.70) 

นอกจากน้ียงัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากร (People) มีระดบัความคิดเห็น

ของผูเ้ขา้ชมงานอยูใ่นระดบัมาก  โดยเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้มีความรวดเร็วและ

กระตือรือร้นในการบริการ ( �̅� = 4.06, S.D.= 0.68) และ มีการบริการและอ านวยความสะดวกของเจา้หนา้ท่ี

ภายในงานเป็นอยา่งดี ( �̅� = 3.82, S.D.= 0.78) 
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ตารางท่ี 4.9 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 2018 

จ าแนกตามขอ้มูลในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการ 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านกระบวนการ (Process) 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1.มีการดูแลรักษาความปลอดภยั
ของสถานท่ีจดังานอยา่งเขม้งวด 

4.05 .754 มาก 

2.ขั้นตอนในการเขา้งานมีความ
สะดวก ไม่ซบัซอ้น 

4.24 .684 มากท่ีสุด 

3.ระยะเวลาของกิจกรรมต่าง ๆ มี
ความเหมาะสม(การแสดง,การจบั
รางวลั) 

3.93 .756 มาก 

รวม 4.07 .731 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการ (Process) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( �̅� = 4.07, S.D.= 0.73) 

โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการเขา้งานมีความ

สะดวก ไม่ซบัซอ้น ( �̅� = 4.24, S.D.= 0.68) 

นอกจากน้ียงัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการ (Process) มีระดบัความ

คิดเห็นของผูเ้ขา้ชมงานอยูใ่นระดบัมาก  โดยเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ มีการดูแลรักษาความปลอดภยั

ของสถานท่ีจดังานอยา่งเขม้งวด ( �̅� = 4.05, S.D.= 0.75) และ ระยะเวลาของกิจกรรมต่าง ๆ มีความ

เหมาะสม(การแสดง,การจบัรางวลั) ( �̅� = 3.93, S.D.= 0.75) 
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ตารางท่ี 4.10 สถิติค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer Bitter Sweet 

2018 จ าแนกตามขอ้มูลในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ความคิดเห็นของผู้มาเดินงานต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 

ระดับความคิดเห็น 
x ̄ S.D. ระดับ 

1. การตกแต่งสถานท่ีมีความ
สวยงาม 

4.09 .762 มาก 

2. สถานท่ีมีความสะอาด 4.33 .665 มากท่ีสุด 
3. การแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีมีความ
เป็นระเบียบเรียบร้อย 

4.32 .678 มากท่ีสุด 

4.ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้ภายในงานมี
ความเป็นระเบียบเรียบร้อย 

4.26 .655 มากท่ีสุด 

5. มีป้ายบอกทางและสัญลกัษณ์ต่าง 
ๆ สามารถเห็นไดช้ดั 

4.06 .762 มาก 

6.หอ้งน ้ามีความสะอาด 4.08 .805 มาก 
รวม 4.19 .721 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.10 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( �̅� = 

4.19, S.D.= 0.72) โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สถานท่ีมีความ

สะอาด ( �̅� = 4.33, S.D.= 0.66) 

นอกจากน้ียงัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) มีระดบัความคิดเห็นของผูเ้ขา้ชมงานอยูใ่นระดบัมาก  โดยเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การแต่ง

กายของเจา้หนา้ท่ีมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย ( �̅� = 4.32, S.D.= 0.67) รองลงมาคือ ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้

ภายในงานมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย ( �̅� = 4.26, S.D.= 0.65) และ นอ้ยท่ีสุดคือมีป้ายบอกทางและ

สัญลกัษณ์ต่าง ๆ สามารถเห็นไดช้ดั ( �̅� = 4.06, S.D.= 0.72) 
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4.5 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างข้อมูลท่ัวไปด้านประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด

ในแต่ละด้าน  

โดยวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาดใน
แต่ละดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมตลาด สถานท่ี บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ และ
ลกัษณะดา้นกายภาพ โดยใช ้การทดสอบทีและการวิเคราะห์ความแปรปรวน 

 
ตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ จ าแนกตามเพศ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ชาย หญิง 

t Sig (n= 154) (n= 246) 
�̅� S.D. �̅� S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.89 .616 3.86 .595 .449 .654 
2. ดา้นราคา (Price) 3.67 .634 3.62 .651 .765 .445 
3. ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 

4.00 .606 3.92 .630 1.325 .186 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

3.67 .723 3.48 .689 2.572 .010** 

5. ดา้นบุคลากร (People) 4.05 .685 3.94 .579 1.574 .117 
6. ดา้นกระบวนการ (Process) 4.16 .625 4.02 .582 2.200 .029* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

4.26 .573 4.14 .567 2.017 .044* 

รวม 3.96 .637 3.85 .613 1.55 .212 
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
**ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามเพศ พบว่า ค่าเฉล่ียความแตกต่างระหว่างข้อมูลทั่วไปด้าน
ประชากรศาสตร์ จ าแนกตามเพศ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ .212 มากกว่านัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวค้ือ 0.05 
ดงันั้น เพศท่ีแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 
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 เม่ือพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า นักเดินทางไมซ์เพศชายมีค่าเฉล่ียการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพมากกว่านัก
เดินทางไมซ์เพศหญิง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 (P= .010 , .029 และ .044 ตามล าดบั) ส่วนดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคลากรไม่พบความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียระดบัการรับรู้ส่วนประสมการตลาดบริการของนกัเดินทางไมซ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  
ตารางท่ี 4.12 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ จ าแนกตามอายุ 

ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม 
9.512 5 1.902 5.535 .000** 

 ภายในกลุ่ม 135.430 394 .344   
 รวม 144.942 399    
2. ดา้นราคา (Price) ระหวา่งกลุ่ม 7.556 5 1.511 3.765 .002** 
 ภายในกลุ่ม 158.131 394 .401   
 รวม 165.686 399    
3. ดา้นสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

ระหวา่งกลุ่ม 
1.765 5 .353 .913 .472 

 ภายในกลุ่ม 152.284 394 .387   
 รวม 154.049 399    
4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม 
14.106 5 2.821 5.993 .000** 

 ภายในกลุ่ม 185.459 394 .471   
 รวม 199.564 399    
5. ดา้นบุคลากร (People) ระหวา่งกลุ่ม 5.102 5 1.020 2.682 .021* 
 ภายในกลุ่ม 149.898 394 .380   
 รวม 155.000 399    
6. ดา้นกระบวนการ 
(Process) 

ระหวา่งกลุ่ม 
5.324 5 1.065 3.009 .011* 
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ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
 ภายในกลุ่ม 139.413 394 .354   
 รวม 144.738 399    
7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) 

ระหวา่งกลุ่ม 
6.769 5 1.354 4.318 .001** 

 ภายในกลุ่ม 123.533 394 .314   
 รวม 130.302 399    
รวมเฉล่ีย ระหวา่งกลุ่ม 7.162 5 1.432 3.745 .072 
 ภายในกลุ่ม 149.164 394 .378   
 รวม 156.325 399    
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
**ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.12 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอายุ โดยมีการแบ่งช่วงอายุออกเป็น 6 ช่วง คือ 1) 15-20 ปี 2) 21-30 
ปี 3) 31-40 ปี 4) 41-50 ปี 5) 51-60 ปี และ 6) 61 ปีขึ้นไป พบว่า ค่าเฉล่ียความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไป
ด้านประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอายุ ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั .072 ซ่ึงมากกว่านัยส าคญัทางสถิติท่ี
ก าหนดไวค้ือ 0.05 แต่เม่ือเปรียบเทียบเป็นรายดา้นพบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และ 0.01 จ านวน 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence)  
 เพื่อให้เห็นความแตกต่าง ผูเ้ขียนได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ตามวิธีการของ 
Scheffe test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ตาราง 4.13-4.18 
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ตารางท่ี 4.13 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอาย ุดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ด้านผลติภัณฑ์ 
(Product) 

15 – 20 ปี 
(x ̅= 4.05) 

21 -30 ปี
(x ̅= 3.84) 

 31 – 40 ปี
(x ̅= 3.78) 

41-50 ปี   
(x ̅=3.48 ) 

51-60 ปี   
(x ̅= 3.67) 

61 ปีขึ้นไป
(x ̅= 3.67) 

15 – 20 ปี x ̅= 4.05)    .574*   
21 -30 ปี (x ̅= 3.84)       
31 – 40 ปี(x ̅= 3.78)       
41-50 ปี(x ̅=3.48 ) -.574*      
51-60 ปี (x ̅= 3.67)       
61 ปีขึ้นไป(x ̅= .67)       

*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.13 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอายุ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีความแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ ช่วงอาย ุ15-20 ปี กบัช่วงอาย ุ41-50ปี นอกนั้นไม่แตกต่าง 
 
ตารางท่ี 4.14 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอาย ุดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

15 – 20 ปี 
(x ̅= 4.05) 

21 -30 ปี
(x ̅= 3.84) 

 31 – 40 ปี
(x ̅= 3.78) 

41-50 ปี   
(x ̅=3.48 ) 

51-60 ปี   
(x ̅= 3.67) 

61 ปีขึ้นไป
(x ̅= 3.67) 

15 – 20 ปี x ̅= 4.05)    .703   
21 -30 ปี (x ̅= 3.84)       
31 – 40 ปี(x ̅= 3.78)       
41-50 ปี(x ̅=3.48 ) -.703      
51-60 ปี (x ̅= 3.67)       
61 ปีขึ้นไป(x ̅= .67)       

*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอายุ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีความ
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ ช่วงอายุ 15-20 ปี กบัช่วงอายุ 41-50ปี 
นอกนั้นไม่แตกต่าง 
 
ตารางท่ี 4.15 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอาย ุดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical 

Evidence) 

15 – 20 ปี 
(x ̅= 4.05) 

21 -30 ปี
(x ̅= 3.84) 

 31 – 40 ปี
(x ̅= 3.78) 

41-50 ปี   
(x ̅=3.48 ) 

51-60 ปี   
(x ̅= 3.67) 

61 ปีขึ้นไป
(x ̅= 3.67) 

15 – 20 ปี x ̅= 4.05)    .487*   
21 -30 ปี (x ̅= 3.84)       
31 – 40 ปี(x ̅= 3.78)       
41-50 ปี(x ̅=3.48 ) -.487*      
51-60 ปี (x ̅= 3.67)       
61 ปีขึ้นไป(x ̅= .67)       

*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
จากตารางท่ี 4.15 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์

และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอายุ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)มีความ
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ ช่วงอายุ 15-20 ปี กบัช่วงอายุ 41-50ปี 
นอกนั้นไม่แตกต่าง 

 
ตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ จ าแนกตามอาชีพ  

ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม 
3.918 4 .980 2.744 .028* 

 ภายในกลุ่ม 141.024 395 .357     
 รวม 144.942 399       
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ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
2. ดา้นราคา (Price) ระหวา่งกลุ่ม 1.982 4 .496 1.196 .312 
 ภายในกลุ่ม 163.704 395 .414     
 รวม 165.686 399       
3. ดา้นสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

ระหวา่งกลุ่ม 
2.314 4 .579 1.506 .200 

 ภายในกลุ่ม 151.735 395 .384     
 รวม 154.049 399       
4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม 
9.105 4 2.276 4.721 .001** 

 ภายในกลุ่ม 190.459 395 .482     
 รวม 199.564 399       
5. ดา้นบุคลากร (People) ระหวา่งกลุ่ม .879 4 .220 .563 .690 
 ภายในกลุ่ม 154.121 395 .390     
 รวม 155.000 399       
6. ดา้นกระบวนการ 
(Process) 

ระหวา่งกลุ่ม 
1.607 4 .402 1.108 .352 

 ภายในกลุ่ม 143.131 395 .362     
 รวม 144.738 399       
7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) 

ระหวา่งกลุ่ม 
.996 4 .249 .760 .552 

 ภายในกลุ่ม 129.306 395 .327     
 รวม 130.302 399       
รวมเฉล่ีย ระหวา่งกลุ่ม 2.971 4 .743 1.799 .305 
 ภายในกลุ่ม 153.354 395 .388   
 รวม 156.325 399    
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
**ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอาชีพ โดยมีการแบ่งอาชีพออกเป็น 5 กลุ่มอาชีพ คือ 1) นักเรียน/
นกัศึกษา 2) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 3) พนกังานเอกชน 4) เจา้ของธุรกิจ / กิจการ 5) อ่ืน ๆ  พบว่า 
ค่าเฉล่ียความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอาชีพ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 
.305 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวค้ือ 0.05 แต่เม่ือเปรียบเทียบเป็นรายดา้นพบวา่มีความแตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 จ านวน 2 ดา้น คือดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) และ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

เพื่อให้เห็นความแตกต่าง ผูเ้ขียนได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ตามวิธีการของ 
Scheffe test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ตาราง 4.17-4.18 
 
ตารางที่ 4.17 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอาชีพ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) นกัเรียน/

นกัศึกษา     
(x ̅= 3.92) 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 
(x ̅= 3.83) 

 พนกังาน
เอกชน 
(x ̅= 3.88) 

เจา้ของธุรกิจ / 
กิจการ 
(x ̅=3.58) 

อื่น ๆ 
(x ̅= 3.87) 

นกัเรียน/นกัศึกษา (x ̅= 3.92)    .344*  
ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ(x ̅= 3.83) 

     

พนกังานเอกชน(x ̅= 3.88)      
เจา้ของธุรกิจ / กิจการ (x ̅
=3.58) 

-.344*     

อื่น ๆ(x ̅= 3.87)      
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอาชีพ ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)มี
ความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั อาชีพ
เจา้ของธุรกิจ/กิจการ นอกนั้นไม่แตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.18 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอาชีพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

นกัเรียน/
นกัศึกษา     
(x ̅= 3.92) 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 
(x ̅= 3.83) 

 พนกังาน
เอกชน 
(x ̅= 3.88) 

เจา้ของธุรกิจ / 
กิจการ 
(x ̅=3.58) 

อื่น ๆ 
(x ̅= 3.87) 

นกัเรียน/นกัศึกษา (x ̅= 3.92)    .528*  
ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ(x ̅= 3.83) 

     

พนกังานเอกชน(x ̅= 3.88)      
เจา้ของธุรกิจ / กิจการ (x ̅
=3.58) 

-.528*     

อื่น ๆ(x ̅= 3.87)      
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.18 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามอายุ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)มีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จ านวน 1 คู่ ได้แก่ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา กับ อาชีพ
เจา้ของธุรกิจ/กิจการ นอกนั้นไม่แตกต่าง 
 
ตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม 
4.409 5 .882 2.472 .032* 

 ภายในกลุ่ม 140.533 394 .357     
 รวม 144.942 399       
2. ดา้นราคา (Price) ระหวา่งกลุ่ม 1.442 5 .288 .692 .630 
 ภายในกลุ่ม 164.244 394 .417     
 รวม 165.686 399       
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ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
3. ดา้นสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

ระหวา่งกลุ่ม 
2.615 5 .523 1.361 .238 

 ภายในกลุ่ม 151.435 394 .384     
 รวม 154.049 399       
4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม 
14.107 5 2.821 5.994 .000** 

 ภายในกลุ่ม 185.457 394 .471     
 รวม 199.564 399       
5. ดา้นบุคลากร (People) ระหวา่งกลุ่ม 2.694 5 .539 1.394 .226 
 ภายในกลุ่ม 152.306 394 .387     
 รวม 155.000 399       
6. ดา้นกระบวนการ 
(Process) 

ระหวา่งกลุ่ม 
3.028 5 .606 1.684 .137 

 ภายในกลุ่ม 141.710 394 .360     
 รวม 144.738 399       
7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) 

ระหวา่งกลุ่ม 
2.877 5 .575 1.779 .116 

 ภายในกลุ่ม 127.425 394 .323     
 รวม 130.302 399       
รวมเฉล่ีย ระหวา่งกลุ่ม 4.453 5 .890 2.196 .197 
 ภายในกลุ่ม 151.872 394 .385   
 รวม 156.325 399    
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
**ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยการแบ่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนออกเป็น 6 
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กลุ่ม คือ 1) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 2) 10,001 – 20,000 บาท 3) 20,001 – 30,000 บาท 4) 30,001 – 
40,000 บาท 5) 40,001 – 50000 บาท 6) 50,001 บาทขึ้นไป พบวา่ ค่าเฉล่ียความแตกต่างระหวา่งขอ้มูลทัว่ไป
ดา้นประชากรศาสตร์ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั .197 มากกว่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ีก าหนดไวค้ือ 0.05 แต่เม่ือเปรียบเทียบเป็นรายดา้นพบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และ 0.01 จ านวน 2 ดา้น คือดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เพื่อให้เห็นความแตกต่าง ผูเ้ขียนได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ตามวิธีการของ 
Scheffe test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ตาราง 4.20 
 
ตารางท่ี 4.20 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

(Promotion) 

นอ้ยกว่า
หรือเท่ากบั 
10,000 บาท    
(x ̅= 3.93) 

10,001 – 
20,000 บาท
(x ̅= 3.83) 

20,001 – 
30,000 บาท
(x ̅= 3.85) 

30,001 – 
40,000 บาท   
(x ̅=3.53 ) 

40,001 – 
50000 บาท   
(x ̅= 3.86) 

50,001 บาท
ขึ้นไป 

(x ̅= 3.69) 

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 
10,000 บาท    
(x ̅= 3.93) 

   .742   

10,001 – 20,000 บาท(x ̅
= 3.83) 

   .666   

20,001 – 30,000 บาท(x ̅
= 3.85) 

      

30,001 – 40,000 บาท   
(x ̅=3.53 ) 

-.742 -.666     

40,001 – 50000 บาท   
(x ̅= 3.86) 

      

50,001 บาทขึ้นไป 
(x ̅= 3.69) 

      

*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
จากตารางท่ี 4.20 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์

และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ ช่วงรายไดน้อ้ยกวา่
หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัช่วงรายได ้30,001-40,000 บาท ช่วงรายได ้10,001-20,000 บาท กบัช่วงรายได ้
30,001-40,000 บาท นอกนั้นไม่แตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ จ าแนกตามท่ีอยูปั่จจุบนั 

ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม 
1.064 2 .532 1.468 .232 

 ภายในกลุ่ม 143.878 397 .362     
 รวม 144.942 399       
2. ดา้นราคา (Price) ระหวา่งกลุ่ม .372 2 .186 .447 .640 
 ภายในกลุ่ม 165.314 397 .416     
 รวม 165.686 399       
3. ดา้นสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

ระหวา่งกลุ่ม 
1.405 2 .703 1.827 .162 

 ภายในกลุ่ม 152.644 397 .384     
 รวม 154.049 399       
4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม 
1.905 2 .953 1.913 .149 

 ภายในกลุ่ม 197.659 397 .498     
 รวม 199.564 399       
5. ดา้นบุคลากร (People) ระหวา่งกลุ่ม .087 2 .044 .112 .894 
 ภายในกลุ่ม 154.913 397 .390     
 รวม 155.000 399       
6. ดา้นกระบวนการ 
(Process) 

ระหวา่งกลุ่ม 
.563 2 .282 .775 .461 

 ภายในกลุ่ม 144.175 397 .363     
 รวม 144.738 399       
7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) 

ระหวา่งกลุ่ม 
1.565 2 .782 2.413 .091 

 ภายในกลุ่ม 128.737 397 .324     
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ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
 รวม 130.302 399       
รวมเฉล่ีย ระหวา่งกลุ่ม .994 2 .497 1.279 .375 
 ภายในกลุ่ม 155.331 397 .391   
 รวม 156.325 399    
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
**ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามท่ีอยู่ปัจจุบนั โดยการแบ่งท่ีอยู่ปัจจุบนัออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 1) พื้นท่ี
อ าเภอหาดใหญ่ 2) พื้นท่ีอ าเภอเมืองสงขลา 3) อ่ืน ๆ พบว่า ค่าเฉล่ียความแตกต่างระหว่างข้อมูลทัว่ไปด้าน
ประชากรศาสตร์ จ าแนกตามท่ีอยู่ปัจจุบนั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั .375 มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวค้ือ 
0.05 ดงันั้น ท่ีอยูปั่จจุบนัท่ีแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัตามภาพรวม  

 
ตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม 
5.228 4 1.307 3.695 .006** 

 ภายในกลุ่ม 139.714 395 .354     
 รวม 144.942 399       
2. ดา้นราคา (Price) ระหวา่งกลุ่ม 6.001 4 1.500 3.711 .006** 
 ภายในกลุ่ม 159.685 395 .404     
 รวม 165.686 399       
3. ดา้นสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

ระหวา่งกลุ่ม 
2.700 4 .675 1.762 .136 

 ภายในกลุ่ม 151.349 395 .383     
 รวม 154.049 399       
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ด้าน แบ่งกลุ่ม SS df MS F Sig. 
4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม 
8.182 4 2.045 4.222 .002** 

 ภายในกลุ่ม 191.382 395 .485     
 รวม 199.564 399       
5. ดา้นบุคลากร (People) ระหวา่งกลุ่ม 8.522 4 2.131 5.745 .000** 
 ภายในกลุ่ม 146.478 395 .371     
 รวม 155.000 399       
6. ดา้นกระบวนการ 
(Process) 

ระหวา่งกลุ่ม 
3.547 4 .887 2.481 .043* 

 ภายในกลุ่ม 141.191 395 .357     
 รวม 144.738 399       
7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) 

ระหวา่งกลุ่ม 
3.556 4 .889 2.771 .027* 

 ภายในกลุ่ม 126.746 395 .321     
 รวม 130.302 399       
รวมเฉล่ีย ระหวา่งกลุ่ม 5.390 4 1.347 3.483 .031* 
 ภายในกลุ่ม 150.935 395 .382   
 รวม 160.043 399    
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
**ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยแบ่งระดบัการศึกษาออกเป็น 5 ระดบั คือ 1)
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 2) อนุปริญญา / ปวส.  3) ปริญญาตรี 4) ปริญญาโท 5) สูงกว่าปริญญาโท 
พบวา่ ค่าเฉล่ียความแตกต่างระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั .031 นอ้ยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวค้ือ 0.05 ดงันั้น ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัตามภาพรวมและรายดา้นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยมีดา้นท่ีแตกต่าง จ านวน 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการส่งเสริม
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การตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence)  
 เพื่อให้เห็นความแตกต่าง ผูเ้ขียนได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ตามวิธีการของ 
Scheffe test ดงัผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ตาราง 4.23-4.26 
 
ตารางท่ี 4.23 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) มธัยมศึกษาตอน

ปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

อนุปริญญา / 
ปวส.   

(x ̅= 3.82) 

ปริญญาตรี
(x ̅= 3.83) 

ปริญญาโท
(x ̅=3.81 ) 

สูงกว่าปริญญา
โท(x ̅= 3.52) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

  .264   

อนุปริญญา / ปวส.  
 (x ̅= 3.82) 

     

ปริญญาตรี(x ̅= 3.83) -.264     
ปริญญาโท(x ̅=3.81 )      

สูงกว่าปริญญาโท(x ̅= 3.52)       
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.23 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีความแตกต่าง
กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบัปริญญาตรี 
นอกนั้นไม่แตกต่าง 
 
ตารางท่ี 4.24 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นราคา (Price) 

ด้านราคา (Price) มธัยมศึกษาตอน
ปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

อนุปริญญา / 
ปวส.   

(x ̅= 3.82) 

ปริญญาตรี
(x ̅= 3.83) 

ปริญญาโท
(x ̅=3.81 ) 

สูงกว่าปริญญา
โท(x ̅= 3.52) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

  .288   

อนุปริญญา / ปวส.       



73 
 

 (x ̅= 3.82) 
ปริญญาตรี(x ̅= 3.83) -.288     
ปริญญาโท(x ̅=3.81 )      

สูงกว่าปริญญาโท(x ̅= 3.52)       
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.24 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นราคา (Price)มีความแตกต่างกนัอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบั ปริญญาตรี นอกนั้น
ไม่แตกต่าง 
 
ตารางท่ี 4.25 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

อนุปริญญา / 
ปวส.   

(x ̅= 3.82) 

ปริญญาตรี
(x ̅= 3.83) 

ปริญญาโท
(x ̅=3.81 ) 

สูงกว่าปริญญา
โท(x ̅= 3.52) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

    .980 

อนุปริญญา / ปวส.  
 (x ̅= 3.82) 

     

ปริญญาตรี(x ̅= 3.83)      
ปริญญาโท(x ̅=3.81 )      

สูงกว่าปริญญาโท(x ̅= 3.52) -.980      
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.25 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มี
ความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบั 
สูงกวา่ปริญญาโท นอกนั้นไม่แตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.26 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์และส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นบุคลากร (People) 

ด้านบุคลากร (People) มธัยมศึกษาตอน
ปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

อนุปริญญา / 
ปวส.   

(x ̅= 3.82) 

ปริญญาตรี
(x ̅= 3.83) 

ปริญญาโท
(x ̅=3.81 ) 

สูงกว่าปริญญา
โท(x ̅= 3.52) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.   
(x ̅= 4.09) 

  .288  .869 

อนุปริญญา / ปวส.  
 (x ̅= 3.82) 

     

ปริญญาตรี(x ̅= 3.83) -.288     
ปริญญาโท(x ̅=3.81 )      

สูงกว่าปริญญาโท(x ̅= 3.52) -.869      
*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.26 การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นบุคลากร (People) มีความแตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จ านวน 2 คู่ ได้แก่ มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กับ ปริญญาตรี 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบั สูงกวา่ปริญญาโท นอกนั้นไม่แตกต่าง 
 

4.6 ผลการวิเคราะห์ เกีย่วกบัข้อเสนอแนะของนักเดินทางไมซ์ 

นกัเดินทางไมซ์มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนัคือ เร่ืองสินคา้ในงานมีนอ้ยและ
ไม่หลากหลายโดยสินคา้ในงานมีความคลา้ยคลึงกนัหรือเป็นชนิดเดียวกนัท าให้ไม่เกิดความหลากหลาย
ภายในงาน ร้านมุสลิมมีน้อย เน่ืองจากมีนักเดินทางไมซ์ท่ีเป็นมุสลิมเข้าเยี่ยมชมงานแต่พบว่าไม่มีร้าน
ส าหรับมุสลิมโดยเฉพาะ ท าใหน้กัเดินทางไมซ์ท่ีเป็นชาวมุสลิมไม่สามารถรับประทานอาหารภายในงานได ้
ควรเพิ่มร้านขนมท่ีเป็นของมุสลิมโดยเฉพาะเขา้มามากขึ้น ร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมงานมีน้อย สินคา้มีราคาสูง ใน
บางร้าน ราคาของขนมและสินคา้มีราคาสูงกว่าราคาทัว่ไป ท าให้นกัเดินทางไมซ์ท่ีเดินทางมาเขา้ชมงานเกิด
ความลงัเลในการซ้ือสินคา้ภายในงาน และขอ้เสนอแนะอีกประการท่ีส าคญัคือควรมีรถรับส่งคอยบริการ
เน่ืองจากนกัเดินทางไมซ์ท่ีเขา้ชมงานบางท่านมาจากต่างจงัหวดัและไม่มีรถส่วนบุคคล ท าใหก้ารเดินทางมา
งานเป็นไปอย่างยากล าบาก ควรมีรถรับส่งประจ าจุดต่าง ๆ เพื่อขนส่งนกัเดินทางไมซ์ นอกจากน้ีระยะเวลา
ในการจดังานนอ้ยเกินไปควรมีการจดังานท่ีนานกวา่น้ี 
  



บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาวิจยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของนกัเดินทางไมซ์

ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้

ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 3. เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นของนกัเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน 

Summer Bitter Sweet 2018 ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น และ 4.เพื่อศึกษาความแตกต่าง

ของลกัษณะดา้นประชากรณ์ศาสตร์ของนักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

ต่อความคิดเห็นในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยมีกลุ่มตวัอย่าง คือ นักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ี

เดินทางมางานแสดงสินคา้และนิทรรศการ Summer Bitter Sweet 2018 ระหว่างวนัท่ี 5 – 8 เมษายน พ.ศ.

2561 จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บรวมรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมของผูม้าเข้าชมงาน 

Summer Bitter Sweet 2018 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด

ในงาน Summer Bitter Sweet 2018 และขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ขอ้มูลงานวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ค่าความถ่ี (จ านวน) ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติ

ทดสอบ t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) โดยผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลสรุป

และอภิปรายผล แบ่งเป็น 4 หวัขอ้ ดงัน้ี  

  5.1 สรุปผลการวิจยั 

  5.2 อภิปรายผล 

  5.3 ขอ้เสนอแนะเพื่อการน าผลการวิจยัไปใช ้

  5.4 ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัคร้ังต่อไป 

 
 
 
 



76 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

ด้านประชากรศาสตร์ของผู้ท่ีมาเข้าชมงาน พบว่า  ผูม้างาน Summer Bitter Sweet 2018 ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีอายุระหว่าง 21-30 ปี ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดย
รายไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท และอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ 

ด้านพฤติกรรมของผู้มางาน Summer Bitter Sweet 2018 พบว่า ผูเ้ข้ามาชมงาน Summer Bitter 
Sweet 2018 ส่วนใหญ่มางานเป็นคร้ังแรก โดยทราบขอ้มูลของการจดังานจากอินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย     
ผูเ้ขา้ชมมาชมงานกบัเพื่อนและตดัสินใจมาเขา้ร่วมงานดว้ยตวัเอง มีจ านวนสมาชิกท่ีเขา้ชมงาน 2-3 คน ส่วน
ใหญ่เดินทางมางานโดยใช้พาหนะส่วนตวัในการเดินทางมาเขา้ร่วมงาน จุดประสงค์ในการมางานเพื่อซ้ือ
สินคา้ ช่วงเวลาท่ีผูเ้ขา้มาชมงาน มางาน Summer Bitter Sweet 2018 มากท่ีสุดคือ ช่วง 12.01 น. – 15.00 น. 
และค่าใชจ่้ายในงาน Summer Bitter Sweet 2018 ต ่ากวา่ 500 บาท 

ด้านปัจจัยส่วนประสมด้านการตลาดบริการ พบว่า ผูเ้ขา้เดินงานส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมดา้นการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าผูเ้ขา้ร่วมงานมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาดอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นท่ีมากท่ีสุดคือ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) และนอ้ยท่ีสุดคือดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และ

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผูเ้ข้าชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 เห็นด้วยต่อปัจจัยส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ในระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ ไดแ้ก่ สินคา้ภายในงานมีคุณภาพ มีสินคา้

ตวัอยา่งมาน าเสนอ (แจก/ชิมฟรี) และ มีความหลากหลายของสินคา้ท่ีจดัแสดงภายใน ตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาด ดา้นราคา (Price)  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิด

เห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคา (Price) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 เห็นด้วยต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคา 

(Price)  ในระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ ไดแ้ก่ มีการติดป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจน ราคาของสินคา้ภายในงานมีความ

เหมาะสม  และ มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย ตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนประสมด้านการตลาด ด้านสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่าผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นสถานท่ีและช่องทางการ

จดัจ าหน่าย (Place) โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นด้วย

มากท่ีสุด ไดแ้ก่ สถานท่ีจดังานมีความสะดวกต่อการเดินทาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูเ้ขา้ชมงาน 
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Summer Bitter Sweet 2018 เห็นดว้ยต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดั

จ าหน่าย (Place) ในระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ ไดแ้ก่ ระยะเวลาเปิด – ปิด ของงานมีความเหมาะสม สถานท่ีมีความ

สะดวกในการจอดและ มีบูธภายในงานเพียงพอต่อความตอ้งการ ตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 เห็นดว้ยต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ ไดแ้ก่ มี

การประชาสัมพนัธ์และโฆษณาอยา่งทัว่ถึง มีการจดัโปรโมชัน่ในราคาพิเศษอยา่งเหมาะสมและ กิจกรรม

ภายในงานมีความน่าสนใจ (การจบัรางวลั, ของสมนาคุณต่าง ๆ) ตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาด ดา้นบุคลากร (People) พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากร (People) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 เห็นดว้ยต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นบุคลากร (People) ในระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ ไดแ้ก่ มีอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของเจา้หนา้ท่ีและผูจ้ดั

จ าหน่ายสินคา้ภายในงาน ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้มีความรวดเร็วและกระตือรือร้นในการบริการ และ มีการ

บริการและอ านวยความสะดวกของเจา้หนา้ท่ีภายในงานเป็นอยา่งดี ตามล าดบั 

 ปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาด ดา้นกระบวนการ (Process) พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการ (Process) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการเขา้งานมีความ

สะดวก ไม่ซบัซอ้น เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 เห็นดว้ยต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการ (Process) ในระดบัมาก ทั้ง 2 ขอ้ ไดแ้ก่ มีการดูแลรักษา

ความปลอดภยัของสถานท่ีจดังานอยา่งเขม้งวด และ ระยะเวลาของกิจกรรมต่าง ๆ มีความเหมาะสม(การ

แสดง,การจบัรางวลั) ตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) พบวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet เห็นดว้ย

มากท่ีสุด ไดแ้ก่ สถานท่ีมีความสะอาด การแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีมีความเป็นระเบียบเรียบร้อยและ ผูจ้ดั

จ าหน่ายสินคา้ภายในงานมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูเ้ขา้ชมงาน 
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Summer Bitter Sweet 2018 เห็นดว้ยต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence)  ในระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ไดแ้ก่ การตกแต่งสถานท่ีมีความสวยงาม หอ้งน ้ามีความสะอาด

และ มีป้ายบอกทางและสัญลกัษณ์ต่าง ๆ สามารถเห็นไดช้ดั ตามล าดบั 

ด้านความแตกต่างระหว่างข้อมูลท่ัวไปด้านประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
พบวา่ นกัเดินทางไมซ์เพศชายมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมากกว่านักเดินทางไมซ์เพศหญิง ส่วน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคลากรไม่พบความแตกต่าง  

นอกจากนั้นพบว่าอายุท่ีแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือ
จ าแนกเป็นรายด้านแลว้พบว่า ช่วงอายุ 15-20 ปี กับช่วงอายุ 41-50ปี มีความคิดเห็นแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาดและดา้นลกัษณะทางกายภาพ นอกนั้นไม่แตกต่าง 

อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือเปรียบเทียบเป็น
รายดา้นพบวา่นกัเรียน/นกัศึกษา กบั อาชีพเจา้ของธุรกิจ/กิจการ มีความคิดเห็นแตกต่างกนัใน ดา้นผลิตภณัฑ์
และการส่งเสริมการตลาด นอกนั้นไม่แตกต่าง 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน แต่เม่ือ
เปรียบเทียบเป็นรายดา้น พบว่าช่วงรายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10 ,000 บาท กบัช่วงรายได ้30,001-40,000 
บาท มีความคิดเห็นแตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการตลาด นอกนั้นไม่แตกต่าง 

ท่ีอยู่ปัจจุบันท่ีแตกต่างกันมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน และเม่ือ
เปรียบเทียบเป็นรายดา้นไม่พบวา่มีความแตกต่างกนั 

ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน แต่เม่ือ
เปรียบเทียบเป็นรายดา้นพบวา่ไดแ้ก่ มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบัปริญญาตรี มีความคิดเห็นแตกต่างกนั
ใน ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคาและดา้นบุคลากร นอกนั้นไม่แตกต่าง และ มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบั สูงกวา่
ปริญญาโท มีความคิดเห็นแตกต่างกนัใน ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร 

ด้านข้อเสนอแนะของนักเดินทางไมซ์ พบว่า นักเดินทางไมซ์มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมท่ีเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัมากท่ีสุดคือ เร่ืองสินคา้ในงานมีนอ้ยและไม่หลากหลาย โดยสินคา้ภายในงานส่วนใหญ่จะมี
ลกัษณะคลา้ยกนัหรือเป็นชนิดเดียวกนั นอกจากนั้นยงัไม่มีร้านส าหรับมุสลิมท าให้นกัเดินทางไมซ์บางส่วน
ท่ีเป็นมุสลิมไม่สามารถทานได ้
 

5.2 อภิปรายผล 

จากการศึกษาวิจัย ผูว้ิจัยแบ่งประเด็นการอภิปรายตามรายข้อของวตัถุประสงค์ของการศึกษา 
ดงัต่อไปน้ี 



79 
 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของนักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเข้าชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 

พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีจ านวนเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซ่ึงเป็นไปไดว้่างาน 

Summer Bitter Sweet 2018 ท่ีผูว้ิจยัได้ไปเก็บขอ้มูล เป็นงานท่ีเน้นไปทางขนมและเคร่ืองด่ืมซ่ึงเป็นท่ีช่ืน

ชอบของเพศหญิงจึงท าให้มีผูเ้ขา้ชมงานเพศหญิงท่ีมีความสนใจเขา้ชมเป็นจ านวนมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกับ

งานวิจยัท่ีศึกษาของ วิวิศน์ ใจตาบ (2556) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร” ซ่ึงพบว่าผูบ้ริโภคขนมและเบเกอร่ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และกลุ่มตวัอย่างท่ีได้ ใน

งานวิจยัคร้ังน้ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียนและนกัศึกษา  มีรายไดเ้ฉล่ีย 

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท และอาศยัอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ ซ่ึงมีความเป็นไปไดว้่างาน Summer 

Bitter Sweet 2018 นั้นจดัท่ีศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา ซ่ึงอยู่ใกล้กับสถานศึกษาคือ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ ท าให้ผูเ้ข้าชมงานส่วนใหญ่ซ่ึงเป็น

นกัเรียนและนกัศึกษาสามารถเดินทางมาเขา้ร่วมงานไดส้ะดวก ซ่ึงผูเ้ขา้ชมส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 21-30 ปี

และมีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ดงันั้นจากขอ้มูลขา้งตน้ ผูจ้ดังานควรปรับลกัษณะงานให้เหมาะสม

กบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของนกัเดินทางไมซ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมงานสูงสุด 

และตรงตามวตัถุประสงค์ของการจดังาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์  ( 2539) กล่าวว่า ขอ้มูลจาก

ประชากรศาสตร์มีผลต่อการก าหนดตลาดของเป้าหมายและสามารถวดัไดง้่าย 

2. พฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเข้าชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 พบวา่ ผูเ้ขา้มาชม
งาน Summer Bitter Sweet 2018 ส่วนใหญ่มางานเป็นคร้ังแรก ซ่ึงทราบขอ้มูลของการจดังานจากอินเตอร์เน็ต
และโซเชียลมีเดีย โดยเป็นไปไดว้า่เหตุท่ีผูเ้ขา้ชมงานส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลการจดังาน Summer Bitter Sweet 
2018 จากอินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียนั้น เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงไดง้่ายและรวดเร็ว อีกทั้งมี
การส่งต่อข่าวสารและขอ้มูลต่าง ๆ ต่อกนัอย่างรวดเร็ว ท าให้ผูเ้ขา้ชมส่วนใหญ่นั้นสามารถรับรู้ไดถึ้งการจดั
งานในคร้ังน้ีได ้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เชาวว์ตั จนัดี (2557) ซ่ึงกล่าววา่พฤติกรรมในการใชโ้ซเชียลมีเดีย
มีแนวโน้มมากขึ้น และมีความสะดวกในการเขา้ถึงขอ้มูลมากขึ้น ซ่ึงท าให้ผูใ้ช้งานส่วนใหญ่สามารถรับรู้
ขอ้มูลต่าง ๆ ไดร้วดเร็วยิ่งขึ้น ผูเ้ขา้ชมงานส่วนใหญ่เขา้มาชมงานกบัเพื่อนและตดัสินใจมาเขา้ร่วมงานดว้ย
ตวัเอง มีจ านวนสมาชิกท่ีเขา้ชมงาน 2-3 คน โดยส่วนใหญ่เดินทางมางานโดยใช้พาหนะส่วนตวัในการ
เดินทางมาเขา้ร่วมงาน ซ่ึงเป็นไปไดว้่าเหตุท่ีผูเ้ขา้ชมงานส่วนใหญ่เดินทางมางานโดยใชพ้าหนะส่วนตวันั้น
เน่ืองจากสถานท่ีจดังานนั้นไม่มีรถโดยสารประจ าทางผ่านในเส้นทางดังกล่าว ท าให้ผูเ้ขา้ชมงานตอ้งใช้
พาหนะส่วนตวัในการเดินทาง ซ่ึงท าใหผู้เ้ขา้ร่วมงานบางส่วนท่ีไม่มีพาหนะส่วนตวัจึงเดินทางมาร่วมงานได้
ยาก ดงันั้นศูนยป์ระชุมควรมีการจดัระเบียบลานจอดรถและการจราจรในงานเพื่อให้รถของผูเ้ขา้ชมงาน
สามารถเดินทางมาไดส้ะดวก ส าหรับจุดประสงค์ในการมางานเพื่อซ้ือสินคา้ สอดคลอ้งกบั การท่องเท่ียว
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แห่งประเทศไทย (2555) ท่ีกล่าวไวว้า่ นกัเดินทางไมซ์ จะมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเดินทางท่ีเฉพาะเจาะจง 
โดยช่วงเวลาท่ีผูเ้ข้ามาชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 มากท่ีสุดคือ ช่วง 12.01 น. – 15.00 น. และ
ค่าใช้จ่ายในงาน Summer Bitter Sweet 2018 ต ่ากว่า 500 บาท ซ่ึงเป็นไปได้ว่าเหตุท่ีผูเ้ขา้ชมมาในดังเวลา
ดงักล่าวมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นช่วงพกัรับประทานอาหารเท่ียง และเหตุท่ีผูเ้ขา้ชมงานส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย
ภายในงานต ่ากว่า 500 บาท เน่ืองจากผูเ้ขา้ร่วมงานส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนและนกัศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู่และ
ส่วนใหญ่ยงัไม่สามารถท างานและมีรายไดด้ว้ยตนเอง ซ่ึงผูจ้ดังานควรเชิญร้านขนมและเบเกอร์ร่ีท่ีมีช่ือเสียง
มาเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ เพื่อดึงดูดกลุ่มผูเ้ขา้ชมท่ีมีรายไดสู้งเขา้ร่วมงานมากขึ้นและเพิ่มการใชจ่้ายภายใน
งานมากยิง่ขึ้น 

3. ความคิดเห็นของนักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเข้าชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 ต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูเ้ขา้ชมงานเห็นดว้ยกบัคุณภาพ
สินค้าภายในงานมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นไปได้ว่าร้านค้าท่ีเข้าร่วมงานแสดงในคร้ังน้ีน าสินค้าท่ีมีคุณภาพมา
จ าหน่ายภายในงาน ในดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูเ้ขา้ชมงานเห็นดว้ยกบัการติดป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจนมากท่ีสุด
เน่ืองจากภายในงานมีการติดป้ายราคาของสินคา้อย่างชัดเจน ท าให้ผูเ้ขา้ชมงานสามารถรับรู้ถึงราคาของ
สินคา้ได้ง่าย ในด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการด้านสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูเ้ขา้ชมงานเห็นดว้ยกบัสถานท่ีจดังาน
มีความสะดวกต่อการเดินทางมากท่ีสุด เน่ืองจากสถานท่ีจดังานในคร้ังน้ีจดัขึ้นท่ีศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลอง
สิริราชสมบติัครบ 60 ปี โดยตั้งอยู่ใกลก้บัมหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ซ่ึงจากการส ารวจพบว่าผูเ้ขา้ชมส่วน
ใหญ่นั้นเป็นนักเรียนและนักศึกษา ท าให้มีความสะดวกในการเดินทางมาเขา้ชมงาน ในด้านปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยผูเ้ขา้ชมงานเห็นด้วยกบัการประชาสัมพนัธ์และโฆษณาอย่างทัว่ถึงมากท่ีสุด โดยมีการ
ประชาสัมพนั์ผ่านส่ือออนไลน์ อินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย ท าให้การประชาสัมพนัธ์สามารถเขา้ถึงผูค้น
ไดง้่าย ในดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากร  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิด
เห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูเ้ขา้ชมงานเห็นดว้ยกบัอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของเจา้หนา้ท่ีและผูจ้ดัจ าหน่าย
สินค้าภายในงานมากท่ีสุด ในด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการด้านด้านกระบวนการ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูเ้ขา้ชมงานเห็นดว้ยกบัขั้นตอนในการ
เขา้งานมีความสะดวก ไม่ซบัซอ้นมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นไปไดว้า่มีการจดัร้านและสถานท่ีท่ีสามารถเขา้ถึงง่ายและ
สะดวกต่อการเดินชมสินคา้ภายในงาน และในดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูเ้ขา้ชมงานเห็นดว้ยกบัสถานท่ีมีความสะอาดมากท่ีสุด  
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เม่ือดูในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีความหลากหลายของสินคา้ท่ีจดัแสดงภายในงาน มีคะแนนน้อยท่ีสุด
เม่ือเปรียบเทียบกับขอ้อ่ืน ๆ ในด้านเดียวกัน ซ่ึงเป็นไปได้ว่าสินคา้ภายในงานมีสินคา้มีจ านวนน้อยหรือ
สินคา้ของแต่ละร้านท่ีเขา้ร่วมงานมีลกัษณะคลา้ยกนั ดงันั้นทางผูจ้ดังานควรมีการเปิดรับร้านคา้ท่ีมีสินคา้
แตกต่างจากสินคา้ท่ีมีภายในงาน เชิญร้านขนมและเบเกอร์ร่ีท่ีมีช่ือเสียงมาร่วมงานเพื่อดึงดูดกลุ่มผูเ้ขา้ชมท่ีมี
รายไดสู้ง รวมไปถึงการเพิ่มสินคา้ประเภทอุปกรณ์ท าขนมและเบอเกอร์ร่ีต่างๆ เพื่อเพิ่มจ านวนผูเ้ขา้ชมท่ีเป็น
ผูป้ระกอบการให้มาเขา้ชมงานมากขึ้น ส าหรับส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคา (Price) วิธีการช าระ
เงินท่ีหลากหลาย มีคะแนนนอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัขอ้อ่ืน ๆ ในดา้นเดียวกนั ซ่ึงเป็นไปไดว้่าการช าระ
ค่าสินคา้ภายในงานมีวิธีเดียวคือการช าระค่าสินคา้ ณ ท่ีซ้ือ ดงันั้นผูจ้ดังานและร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมควรมีการ
ช าระค่าสินคา้ท่ีหลากหลาย เน่ืองจากในปัจจุบนัมีช่องทางในการช าระค่าสินคา้มากมาย เช่น การช าระผ่าน
แอฟพิเคชัน่บนมือถือ การแสกนคิวอาร์โคด้ เป็นตน้ เพื่อใหผู้เ้ขา้ชมงานมีทางเลือกในการช าระค่าสินคา้มาก
ขึ้น ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการด้านสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีบูธภายในงาน
เพียงพอต่อความตอ้งการ มีคะแนนนอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัขอ้อ่ืน ๆ ในดา้นเดียวกนั ซ่ึงเป็นไปไดว้่ามี
ร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมจดัแสดงสินคา้มีจ านวนนอ้ย ผูจ้ดังานควรมีการประชาสัมพนัธ์เพื่อให้ร้านคา้ต่าง  ๆ รับรู้ถึง
การจดังานมากขึ้นและเขา้ร่วมออกบูธมากขึ้น นอกจากนั้นควรมีการเพิ่มร้านคา้ส าหรับผูป้ระกอบการและมี
กิจกรรมต่างๆเช่น การแข่งขนัท าขนม การสอนท าขนม เป็นตน้เพื่อดึงดูดใหมี้ผูเ้ขา้ชมงานมากขึ้น ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) กิจกรรมภายในงานมีความน่าสนใจ (การจบั
รางวลั, ของสมนาคุณต่าง ๆ) มีคะแนนนอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัขอ้อ่ืน ๆ ในดา้นเดียวกนั เป็นไปไดว้่า
กิจกรรมภายในงานมีนอ้ย ผูจ้ดังานควรเพิ่มกิจกรรมต่าง ๆ ในแต่ละช่วงใหม้ากขึ้นและเพิ่มความหลากหลาย
ของกิจกรรมภายในงาน ซ่ึงกิจกรรมต่างๆท่ีน่าสนใจ จะช่วยดึงดูดให้มีผูเ้ขา้ชมงานมากขึ้น เช่น การแข่งขนั
ท าขนมต่างๆ การสอนท าขนมและเบเกอร์ร่ี เพื่อให้ผูเ้ข้าชมงานมีความรู้สึกมีส่วนร่วมและเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์งานทางออ้มอีกดว้ย ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากร (People) มีการบริการ
และอ านวยความสะดวกของเจา้หนา้ท่ีภายในงานเป็นอยา่งดี มีคะแนนนอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัขอ้อ่ืน ๆ 
ในดา้นเดียวกนั ซ่ึงเป็นไปไดว้่ามีเจา้หน้าท่ีอ านวยความสะดวกภายในงานไม่เพียงพอต่อจ านวนผูเ้ขา้งาน
จ านวนมาก ทางผูจ้ดังานควรมีการเพิ่มเจา้หนา้ท่ีภายในงานเพื่อรองรับจ านวนผูเ้ขา้งานท่ีมากขึ้น ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการ (Process) ระยะเวลาของกิจกรรมต่าง ๆ มีความเหมาะสม (การ
แสดง, การจบัรางวลั) มีคะแนนนอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัขอ้อ่ืน ๆ ในดา้นเดียวกนั เป็นไปไดว้า่ระยะเวลา
ในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ภายในงานนอ้ยหรือนานเกินไป ท าให้ผูเ้ขา้ชมงานไม่สามารถร่วมสนุกไดเ้ต็มท่ี ผู ้
จดังานควรจดัสรรเวลาในการท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อสอดคลอ้งกบัจ านวนผูเ้ขา้งานในช่วงเวลานั้น ๆ และ
สุดทา้ยคือปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีป้ายบอกทาง
และสัญลกัษณ์ต่าง ๆ สามารถเห็นไดช้ดั มีคะแนนนอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัขอ้อ่ืน ๆ ในดา้นเดียวกนั ซ่ึง
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เป็นไปได้ว่าป้ายสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ภายในงานนั้นสังเกตุได้ยากและมีจ านวนน้อย ท าให้ผูเ้ข้าชมงานไม่
สามารถสังเกตุเห็นป้ายต่าง ๆ ภายในงานอาจท าใหเ้กิดความสับสนขึ้นได ้ดงันั้นทางผูจ้ดังานควรมีการจดัท า
ป้ายสัญลกัณ์ต่าง ๆ ใหม้ากขึ้นและเป็นท่ีสังเกตุไดง้่ายยิง่ขึ้น 

4. ความแตกต่างของลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของนักเดินทางไมซ์ชาวไทยท่ีเข้าชมงาน Summer 
Bitter Sweet 2018 ต่อความคิดเห็นในเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ นกัเดินทางไมซ์เพศชายมี
ค่าเฉล่ียการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพมากกว่านกัเดินทางไมซ์เพศหญิง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กล่าวว่า 
เพศชายและหญิงมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงแตกต่างจากงานวิจยัของ จิราพร วร
เวชวิทยา (2559) กล่าวว่าเพศไม่ส่งผลการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคลากรไม่พบความแตกต่าง นอกจากนั้นพบว่าอาย ุ
ช่วงอาย ุ15-20 ปี กบัช่วงอาย ุ41-50ปี มีความคิดเห็นแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมการตลาด
และด้านลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกับ สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ซ่ึงกล่าวไวว้่า พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของบุคคลจะเปล่ียนไปตามระยะเวลาท่ีมีชีวิตอยู่ เช่นเดียวกบั นงนุช กนัธะชยั (2551) ซ่ึงกล่าว
วา่ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่มเปล่ียนไปตามระยะเวลา 

ในส่วนของอาชีพ พบวา่ท่ีนกัเรียน/นกัศึกษา กบั อาชีพเจา้ของธุรกิจ/กิจการ มีความคิดเห็นแตกต่าง
กนัใน ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุปัญญา ไชยชาญ (2550) กล่าวว่า อาชีพ
ของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าให้ตอ้งบริโภคผลิตภณัฑแ์ตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน 
ๆ และ นงนุช กันธะชัย (2551) กล่าวว่า อาชีพของบุคคลจะท าให้บุคคลนั้นตอ้งการสินคา้และบริการท่ี
แตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ 

ส าหรับผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 10 ,000 บาท กับช่วงรายได้ 30,001-40,000 
บาท มีความคิดเห็นแตกต่างกันในดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุปัญญา ไชยชาญ (2550) 
กล่าววา่ รายไดส่้วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงอาจเป็นไปไดว้า่ บุคคลท่ี
มีรายไดสู้งกว่าจะมีอ านาจในการซ้ือมากกว่าบุคคลท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า ซ่ึงท าให้บุคคลท่ีมีรายไดสู้งสามารถ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ต่าง ๆ ไดง้่ายกวา่ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย  

ท่ีอยู่ปัจจุบันท่ีแตกต่างกันมีค่าเฉล่ียต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน และเม่ือ
เปรียบเทียบเป็นรายดา้นไม่พบว่ามีความแตกต่างกนั โดยท่ีอยู่ปัจจุบนัของผูเ้ขา้ชมงานไม่มีผลต่อการติดใจ
เขา้ชมงาน 

ระดบัการศึกษา มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบัปริญญาตรี มีความคิดเห็นแตกต่างกนัใน ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคาและดา้นบุคลากร และ มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. กบั  สูงกว่าปริญญาโท มีความคิดเห็น
แตกต่างกนัใน ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร โดยผูเ้ขา้ชมส่วนมากเป็นนกัเรียนและนกัศึกษา 
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ซ่ึงส่วนใหญ่ยงัไม่ไดป้ระกอบอาชีพและไม่มีรายไดท้ าให้ดา้นราคาสินคา้ภายในงานอาจจะสูงส าหรับผูเ้ขา้
ชมในกลุ่มน้ี 

ขอ้เสนอแนะของนกัเดินทางไมซ์พบว่า นกัเดินทางไมซ์มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมท่ีเป็นไปในทิศทาง

เดียวกนัมากท่ีสุดคือ เร่ืองสินคา้ในงานมีนอ้ยและไม่หลากหลาย โดยสินคา้ภายในงานส่วนใหญ่จะมีลกัษณะ

คลา้ยกนัหรือเป็นชนิดเดียวกนั นอกจากนั้นยงัไม่มีร้านส าหรับมุสลิมท าให้นักเดินทางไมซ์บางส่วนท่ีเป็น

มุสลิมไม่สามารถทานได ้ทางผูจ้ดังานควรเพิ่มอาหารฮาลาลและร้านส าหรับมุสลิมมากขึ้นโดยสรุปแลว้ผูจ้ดั

งานควรมีชนิดของสินคา้ท่ีหลากหลายมากขึ้น เพื่อใหเ้ขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคในทุกกลุ่ม  

5.3 ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลการวิจัยไปใช้  

จากผลการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ Summer 

Bitter Sweet 2018 ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  

1. จากการศึกษาพบว่า ลกัษณะทางดา้นประชากรของผูเ้ขา้ชมงานส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายรุะหวา่ง 21-30 ปี ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาและมีค่าใชจ่้ายในงาน Summer Bitter Sweet 2018 ต ่า
กว่า 500 บาท ทางผูจ้ดังานและร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมงานควรมีสินคา้ท่ีเหมาะกบัผูเ้ขา้ชมท่ีเป็นเยาวชนและมีราคา
ท่ีไม่สูงมากเน่ืองจากส่วนใหญ่แลว้จะเป็นนกัเรียนและนกัศึกษาท่ียงัไม่มีรายได ้ซ่ึงยากต่อการซ้ือสินคา้ราคา
สูงด้วยตนเอง แต่นอกเหนือจากลุ่มตวัอย่างขา้งต้นแลว้ ทางผูจ้ดังานควรมีการจัดสรรร้านคา้และสินค้า
ภายในงานเพื่อเพิ่มกลุ่มผูเ้ขา้ชมกลุ่มอ่ืนท่ีนอกเหนือจากเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี ประกอบอาชีพ
นกัเรียน/นกัศึกษา โดยผูเ้ขา้ชมกลุ่มอ่ืนท่ีอาจเป็นกลุ่มผูเ้ขา้ชมท่ีเป็นเพศชายหรือกลุ่มท่ีมีการศึกษาท่ีสูงกว่า
ปริญาตรี คนท่ีมีเจนเนอร์เรชัน่ต่างจากกลุ่มผูเ้ขา้ชมหลกั ดงันั้นจากขอ้มูลขา้งตน้ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้และ
นิทรรศการท่ีเก่ียวขอ้งกบัขนมหวานควรท่ีจะปรับลกัษณะงานและสินคา้ต่างๆภายในงานให้เหมาะสมกบั
ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของนกัเดินทางไมซ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมงานในแต่ละ
กลุ่มอยา่งสูงสุด และตรงตามวตัถุประสงคข์องการจดังาน  

2. นอกจากนั้นเน่ืองจากงาน Summer Bitter Sweet 2018 จดัท่ีศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริ

ราชสมบติัครบ 60 ปี อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซ่ึงตั้งอยู่ใกลก้บัสถานศึกษาคือ มหาวิทยาลยัสงขลา

นครินทร์ ท าให้มีผูเ้ขา้ชมงานส่วนใหญ่เป็นนักเรียนและนักศึกษาจ านวนมาก ทางผูจ้ดังานควรจดัเตรียม

เส้นทางการเดินทางและจดัการสถานท่ีจอดรถเพื่อความสะดวกของผูเ้ขา้ชมงาน นอกจากน้ีควรมีการพฒันา

ด้านระบบคมนาคมขนส่ง รวมถึงการจัดระเบียบและควบคุมการจราจร เพื่อรองรับการจัดประชุมและ

นิทรรศการ ซ่ึงเป็นไปไดว้่าเหตุท่ีผูเ้ขา้ชมงานส่วนใหญ่เดินทางมางานโดยใช้พาหนะส่วนตวันั้นเน่ืองจาก

สถานท่ีจดังานนั้นไม่มีรถโดยสารประจ าทางผ่านในเส้นทางดังกล่าว ท าให้ผูเ้ขา้ชมงานบางส่วนท่ีไม่มี

พาหนะประจ าตัวเดินทางมาร่วมงานได้ยากและผูร่้วมงานท่ีมีพาหนะประจ าตัวจะสามารถเดินทางมา
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ร่วมงานไดง้่ายกว่า และเน่ืองจากผูข้า้ชมส่วนใหญ่ให้พาหนะส่วนตวัในการเดินทางดงันั้นทางผูจ้ดังานและ

ทางศูนยป์ระชุมนานาชาติจึงตอ้งบริหารจดัการจดัการเร่ืองท่ีจอดรถมากขึ้นเพื่อรองรับกบัจ านวนผูเ้ขา้ชม

งานท่ีมากขึ้น นอกจากนั้นผูจ้ดังานสามารถประสานงานร่วมกบัเจา้หน้าท่ีต ารวจในการจดัการจราจรของ

พาหนะท่ีจะเขา้งานเพื่อความสะดวกในการเดินทางของผูเ้ขา้ชมงาน นอกจากนั้นผลการศึกษาพบวา่ ผูเ้ขา้ชม

งานส่วนใหญ่พกัอาศยัอยูใ่นเมืองหาดใหญ่มากท่ีสุด ซ่ึงอาจเป็นไปไดว้่ามีการประชาสัมพนัธ์งานนอกพื้นท่ี

อ าเภอหาดใหญ่น้อย ท าให้มีผูเ้ขา้ชมท่ีมาจากต่างจงัหวดัและอ าเภอใกลเ้คียงน้อย ดงันั้นผูจ้ดังานควรมีการ

ประชาสัมพนัธ์นอกพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่มากขึ้นเพื่อเพิ่มผูเ้ขา้ชมจากต่างอ าเภอและต่างจงัหวดัให้มากขึ้น 

โดยในพื้นท่ีต่างจงัวดัและต่างอ าเภออาจมีการเขา้ถึงของอินเตอร์เน็ตท่ีน้อยกว่าพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ การ

ประชาสัมพนัธ์จึงยากกว่า ซ่ึงการประชาสัมพนัธ์อาจเน้นไปท่ีการใช้ป้ายโฆษณาในการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง

ควบคู่ไปกบัการประชาสัมพนัธ์ผา่นโซเซียลมีเดีย 

3. จากการศึกษาดา้นส่วนประสมทางการตลาดการบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ สินคา้ในงาน
มีนอ้ย ไม่หลากหลายและไม่มีร้านส าหรับมุสลิมภายในงาน โดยสินคา้ในงานมีความคลา้ยคลึงกนัหรือเป็น
ชนิดเดียวกนัท าให้ไม่เกิดความหลากหลายภายในงาน ผูจ้ดังานแสดงสินคา้และนิทรรศการ ผูข้าย และศูนย์
ประชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ควรเพิ่มความหลากหลาย
ของสินค้าท่ีจ าหน่ายภายในงานให้มากขึ้น ซ่ึงสามารถเชิญชวนร้านและแบรนด์ขนมท่ีมีช่ือเสียงมาเขา้
ร่วมงานและขายสินคา้ภายในงาน ท าให้มีคนสนใจท่ีจะมางานมากขึ้น นอกจากนั้นควรเพิ่มประเภทของ
สินคา้โดยเนน้ไปท่ีกลุ่มเป้าหมายกลุ่มอ่ืนนอกเหนือจากกลุ่มเป้าหมายท่ีไดจ้ากการวิจยั ซ่ึงเป็นการเนน้ไปท่ี
กลุ่มผูป้ระกอบการมากขึ้น ขายสินคา้ท่ีเป็นอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการท าขนม เพื่อเนน้กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็น
ผูป้ระกอบการ ซ่ึงจะท าใหง้านมีความหลากหลายและสามารถเพิ่มปริมาณการใชจ่้ายภายในงานของผูเ้ขา้ชม
ให้มากยิ่งขึ้น โดยสรุปแลว้ผูจ้ดังานควรมีชนิดของสินคา้ท่ีหลากหลายมากขึ้น เพื่อให้เขา้ถึงความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคในทุกกลุ่ม ซ่ึงนอกจากจะเนน้ไปท่ีกลุ่มนกัเดินทางไมซ์ท่ีเป็นผูห้ญิงแลว้ควรเพิ่มกลุ่มผูเ้ขา้ชม
งานกลุ่มอ่ืนมากขึ้น  

4. อีกทั้งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็นนอ้ยกว่าดา้นอ่ืน ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งดา้นกิจกรรมภายในงานมีความน่าสนใจ (การจบัรางวลั,  
ของสมนาคุณต่าง ๆ) ผูจ้ดังานควรมีการเพิ่มกิจกรรมต่าง ๆท่ีหลากหลายมากขึ้นเพื่อดึงดูดผูเ้ขา้ชมให้เขา้งาน
มากขึ้นและใชเ้วลาภายในงานเพิ่มขึ้น เช่น การสอนท าขนมชนิดต่างๆในแต่ละวนัท่ีจดังาน โดยเป็นการสอน
ท าทั้งขนมไทยและขนมต่างประเทศเพื่อดึงดูดให้ผูเ้ขา้ชมมางานในวนัต่อๆมากขึ้น นอกจากการสอนแลว้
ควรมีโซนส าหรับการฝึกท าขนม อาจแบ่งเป็นซุม้ส าหรับเด็กและเยาวชนท่ีเขา้งานและผูเ้ขา้ชมทัว่ไปท่ีสนใจ
จะลองท าขนมซ่ึงท าให้เกิดความน่าสนใจและสามารถดึงดูดผูเ้ขา้ชมงานกลุ่มอ่ืนๆเพิ่มขึ้นได ้เช่น กลุ่มผูเ้ขา้
ชมงานท่ีมีอายุ 31-40 ปี ซ่ึงกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะมาพร้อมครอบครัว ท าให้ทางผูจ้ดังานสามารถเพิ่มจ านวนผู ้
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เขา้ชมไดม้ากขึ้น นอกจากการสอนท าขนมและฝึกท าขนมแลว้ควรมีการจดัแข่งท าขนมภายในงานเพื่อเพิ่ม
ความน่าต่ืนเตน้และน่าสนใจให้แก่งานและสามารถดึงดูดเชฟท าขนมและผูท่ี้ช่ืนชอบท าขนมมมาเขา้ชมงาน
ไดม้ากขึ้น นอกจากการจดักิจกรรมต่างๆภายในงานแลว้ตกแต่งสถานท่ีจดังานก็มีความส าคญั การจดัซุ้ม
ส าหรับถ่ายรูปและการตกแต่งสถานท่ีให้มีความน่าสนใจสามารถดึงดูดให้มีผูเ้ขา้งานมากขึ้นและอยู่ในงาน
มากขึ้น ซ่ึงการตกแต่งสถานท่ีให้อยู่ในรูปแบบของงานขนมนอกจากเป็นการท าให้สถานท่ีสวยงามแลว้ยงั
เป็นการประชาสัมพนัธ์งานในทางออ้มอีกด้วยเน่ืองจากในปัจจุบนัคนส่วนใหญ่นิยมอพัโหลดภาพลงใน
โซเซียลมีเดีย หากมีจุดถ่ายรูปท่ีสวยงานหรือมีส่ิงน่าสนใจจะเกิดการแชร์ขอ้มูลอย่างต่อเน่ืองและเป็นวง
กวา้ง ท าให้มีผูส้นใจเขา้ชมงานมากขึ้น นอกจากน้ีจากผลการศึกษาพบว่ามีผูเ้ขา้ชมมางาน Summer Bitter 
Sweet ในเวลา 12.01-15.00 น.มากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นช่วงเวลาพกักลางวนั ในช่วงเวลาน้ีมีผูเ้ดินทางมาเพื่อ
ซ้ือสินคา้และอาหารเป็นจ านวนมาก ดังนั้นผูจ้ดังานและผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรจดักิจกรรมต่าง ๆ ในช่วงเวลา
ดงักล่าว เน่ืองจากมีผูเ้ขา้ชมงานมากกวา่ช่วงอ่ืน ๆ  

5. นอกจากนั้นควรส่งเสริมการรับรู้ของนกัเดินทางไมซ์เพื่อใหท้ราบขอ้มูลข่าวสารทางการจดั
งานและนิทรรศการ ใช้ส่ือออนไลน์และหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจไมซ์ในการสนับสนุนการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางส่ือต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัการเดินทางเพื่อสร้างการรับรู้ให้กบันักท่องเท่ียวและควร
เลือกใช้ส่ือให้ตรงกับนักเดินทางไมซ์กลุ่มเป้าหมายท่ีจะเดินทางเข้ามาชมงาน โดยด้านโฆษณา ควร
ประชาสัมพนัธ์ผ่านทางโซเชียลมีเดียซ่ึงมีการเขา้ถึงของขอ้มูลในกลุ่มนกัเรียนนกัศึกษามากกว่าการประสา
สัมพนัธ์รูปแบบอ่ืน นอกจากนั้นควรมีป้ายโฆษณากลางแจ้ง เช่น ป้ายขนาดใหญ่และป้ายขนาดเล็กตาม
สถานท่ีต่าง ๆ ท่ีสามารถเห็นไดช้ดัเจนและบริเวณมหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์เน่ืองจากกลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน
ส่วนใหญ่เป็นนักเรียนและนักศึกษา ดา้นการส่งเสริมการขายควรมีส่วนลดพิเศษให้แก่ผูเ้ขา้ชม ควรมีการ
น าเสนอการจดังานและการประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโซเชียลมีเดียใหม้ากขึ้น ซ่ึงรวมไปถึงการประชาสัมพนัธ์
ไปยงักลุ่มนักท่องเท่ียวและนักเดินทางไมซ์ชาวต่างชาต่ีเดินทางมาท่องเท่ียว ณ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา เน่ืองจากอ าเภอหาดใหญ่ มีสนามบินนานาชาติและมีเขตแดนติดกับประเทศมาเลเซีย การท่ี
นกัท่องเท่ียวและนกัเดินทางไมซ์จากต่างชาติมาร่วมงานจะท าให้เกิดการพูดและแชร์ขอ้มูลต่อเป็นวงกวา้ง 
ซ่ึงสามารถยกระดบัของงานใหเ้ป็นระดบันานาชาติไดใ้นอนาคต  

6. จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา ผูจ้ดังานและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งสามารถน าผลจากการศึกษา

ไปเป็นแนวทางเพื่อส่งเสริมการใหบ้ริการและการรับรู้ของนกัเดินทางไมซ์ ท าใหน้กัเดินทางเดิมกลบัมาใหม่

ดว้ยความตั้งใจและตอ้งการมาดว้ยตนเอง หรือสร้างโอกาสให้นกัท่องเท่ียวใหม่มาเยือน ซ่ึงเป็นการยกระดบั

งาน Summer Bitter Sweet ท่ีจะจดัขึ้นอนาคต 
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7. ศูนยป์ระชุมนานาชาติฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาและ

ร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมงานสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปปรับใช้เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดและสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูข้า้ชมงานได ้

 

5.4 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

5.3.2.1 ศึกษาขอ้มูลจากนกัเดินทางชาวไมซ์ท่ีจากงานแสดงสินคา้และนิทรรศการดา้นขนมหวาน 
ในงานอ่ืน ๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากงาน Summer Bitter Sweet 2018 

5.3.2.2 ศึกษาปัญหาของการเตรียมความพร้อมของเมืองหาดใหญ่ส าหรับธุรกิจไมซ์ โดยเฉพาะใน
ดา้นการแสดงสินคา้และนิทรรศการ  

5.3.2.3 ศึกษาขอ้มูลการรับรู้ถึงการเขา้ชมงานงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ ของประชาชนใน
พื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

5.3.2.4 ศึกษาขอ้มูลจากนกัเดินทางชาวไมซ์ท่ีเป็นชาวต่างชาติซ่ึงเดินทางมาเพื่อเขา้ชมงานแสดง
สินคา้และนิทรรศการ เพื่อการรับรู้ขอ้มูลท่ีแตกต่างออกไป 

5.3.2.5 ศึกษาความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมของนกัเดินทางไมซ์ในแต่ละเจนเนอร์เรชัน่ในการเขา้
ชมงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ 

5.3.2.6 ศึกษาถึงพฤติกรรมการการรับรู้ข้อมูลของคนในปัจจุบัน เพื่อประเป็นโยชน์ในการ
ประชาสัมพนัธ์ในคร้ังต่อไป 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของนักเดินทางไมซ์ และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด กรณีศึกษา งานแสดงสินค้า Summer Bitter Sweet 2018 

 

ค าชี้แจง แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการท าสารนิพนธ์ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาโท 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บจะ
ใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น ไม่มีผลกระทบต่อผูต้อบแบบสอบถามแต่ประการใด 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูม้างาน Summer Bitter Sweet 2018 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในงาน Summer 

Bitter Sweet 2018  

จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน ในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงและตรงกบัความ

คิดเห็นของท่านมากท่ีสุด ทางผูศึ้กษาขอขอบพระคุณอยา่งยิง่ท่ีท่านใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบ

แบบสอบถามอนัเป็นประโยชน์ในการศึกษาต่อไป 

 

 

 

นายปัญญาฤทธ์ิ ทองกล่ิน 
นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

 มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย ในช่องวา่ง  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

1.เพศ 

 1) ชาย     2) หญิง 

2.อายุ 

  1) 15 – 20 ปี     2) 21 -30 ปี 

  3) 31 – 40 ปี     4) 41-50 ปี 

  5) 51-60 ปี     6) 61 ปีขึ้นไป  

3.อาชีพ 

  1) นกัเรียน/นกัศึกษา    2)ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

  3) พนกังานเอกชน    4) เจา้ของธุรกิจ / กิจการส่วนตวั 

  5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ..................................................................................  

4.รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

  1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  2) 10,001 – 20,000 บาท 

  3) 20,001 – 30,000 บาท   4) 30,001 – 40,000 บาท 

  5) 40,001 – 50000 บาท   6) 50,001 บาทขึ้นไป 

5.ท่ีอยุ่ปัจจุบัน 

  1) พื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่   2) พื้นท่ีอ าเภอเมืองสงขลา 

 3) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………. 
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6.ระดับการศึกษา 

  1) มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  2) อนุปริญญา / ปวส.    

 3) ปริญญาตรี    4) ปริญญาโท 

 4) สูงกวา่ปริญญาโท 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกับพฤติกรรมของผู้มางาน Summer Bitter Sweet 2018 

ค าชี้แจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย ในช่องวา่ง  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

1.จุดประสงคข์องท่านในการมางาน Summer Bitter Sweet 2018 ในคร้ังน้ี 

 1) เพื่อซ้ือสินคา้    2) เพื่อพกัผอ่นหยอ่นใจ 

 3) เพื่อโอกาสทางธุรกิจ   4) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………. 

2.จ านวนคร้ังท่ีมางาน Summer Bitter Sweet ในปีท่ีผา่นมา (รวมคร้ังน้ี)  

 1) คร้ังแรก     2) 1-2 คร้ัง 

 3) 3-4 คร้ัง     4) 5 คร้ังหรือมากกวา่ 

3.ท่านเดินทางมาเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 ในคร้ังน้ีกบัผูใ้ด 

 1) คนเดียว     2) ครอบครัว 

 3) เพื่อน     4) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................................ 

4.จ านวนสมาชิกท่ีเขา้ชมงาน Summer Bitter Sweet 2018 ของท่านในคร้ังน้ี (รวมตวัท่าน) 

 1) มาคนเดียว    2) 2-3 คน 

 3) 4-5 คน     4) 6 คนขึ้นไป 

5.ชนิดของพาหนะท่ีท่านใชใ้นการเดินทางในคร้ังน้ี 

 1) พาหนะส่วนตวั    2) รถโดยสารประจ าทาง 

 3) ไม่ใชพ้าหนะ    4) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………….. 
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6.ท่านรู้จกัหรือทราบขอ้มูลของการจดังาน Summer Bitter Sweet 2018 จากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 1) อินเตอร์เน็ต / โซเชียลมีเดีย   2) ญาติ / เพื่อน 

 3) ป้ายโฆษณา     4) วิทย ุ

 5) หนงัสือพิมพ ์    6) หน่วยงานของท่าน 

 7) SMS     8) ไม่เคยทราบ 

 9) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................................... 

7.ท่านใชจ่้ายในงาน Summer Bitter Sweet 2018 คร้ังน้ีเท่าไหร่ 

 1) ต ่ากวา่ 500 บาท    2) 501-1,000 บาท 

 3) 1,001-1,500 บาท    4) 1,501-2,000 บาท  

 5) มากกวา่ 2,001 บาท 

8.ช่วงเวลาท่ีท่านมางาน Summer Bitter Sweet 2018 คร้ังน้ี 

 1) 10.30.00 น.-12.00 น.   2) 12.01 น. – 15.00 น. 

 3) 15.01 น. – 18.00 น.   4) 18.01 น. – 20.30 น. 

9.ผูมี้อิทธิพลต่อท่านมากท่ีสุดในการเดินทางมาร่วมงานในคร้ังน้ี 

 1) ตดัสินใจดว้ยตวัเอง   2) ครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ลูก 

 3) แฟน     4) เพื่อน 

 5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………… 
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ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในงาน Summer Bitter 

Sweet 2018  

ค าชี้แจง : โปรดตอบแบบสอบถาม โดยเลือกค าตอบตามล าดบัความคิดเห็น ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน

มากท่ีสุด 

5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด  4 = เห็นดว้ยมาก  3 = เห็นดว้ยปานกลาง  2 = เห็นดว้ยนอ้ย  1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 
เห็นดว้ย
มากที่สุด 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
1.ผลติภัณฑ์ (Product) 
1.1. มีความหลากหลายของสินคา้ท่ีจดัแสดงภายในงาน      
1.2. สินคา้ภายในงานมีคุณภาพ       
1.3.มีสินคา้ตวัอยา่งมาน าเสนอ (แจก/ชิมฟรี)      
2.ราคา (Price) 
2.1. ราคาของสินคา้ภายในงานมีความเหมาะสม      
2.2. มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย      
2.3. มีการติดป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจน      
3.สถานท่ีและช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
3.1. สถานท่ีจดังานมีความสะดวกต่อการเดินทาง      
3.2. ระยะเวลาเปิด – ปิด ของงานมีความเหมาะสม      
3.3. สถานท่ีมีความสะดวกในการจอดรถ      
3.4.มีบูธภายในงานเพียงพอต่อความตอ้งการ      
4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4.1. กิจกรรมภายในงานมีความน่าสนใจ (การจบัรางวลั, ของ
สมนาคุณต่าง ๆ) 

     

4.2. มีการจดัโปรโมชัน่ในราคาพิเศษอยา่งเหมาะสม      
4.3. มีการประชาสัมพนัธ์และโฆษณาอยา่งทัว่ถึง      
5.บุคลากร (People)      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 
เห็นดว้ย
มากที่สุด 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
5.1.มีการบริการและอ านวยความสะดวกของเจา้หนา้ท่ีภายใน
งานเป็นอยา่งดี 

     

5.2.มีอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของเจา้หนา้ท่ีและผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้
ภายในงาน 

     

5.3.ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้มีความรวดเร็วและกระตือรือร้นในการ
บริการ 

     

6.กระบวนการ (Process) 
6.1.มีการดูแลรักษาความปลอดภยัของสถานท่ีจดังานอยา่ง
เขม้งวด 

     

6.2.ขั้นตอนในการเขา้งานมีความสะดวก ไม่ซบัซอ้น      
6.3.ระยะเวลาของกิจกรรมต่าง ๆ มีความเหมาะสม(การแสดง,
การจบัรางวลั) 

     

7.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7.1. การตกแต่งสถานท่ีมีความสวยงาม      
7.2. สถานท่ีมีความสะอาด      
7.3. การแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย       
7.4.ผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้ภายในงานมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย      
7.5. มีป้ายบอกทางและสัญลกัษณ์ต่าง ๆ สามารถเห็นไดช้ดั      
7.6.หอ้งน ้ามีความสะอาด      

 

ส่วนท่ี 4 : ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 

..........................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................... 

……………………………………………………………………………………………………………….. 

****** ขอขอบพระคุณอยา่งยิง่ท่ีท่านใหค้วามกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี ***** 
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ภาคผนวก ข 
ประวตัิผู้เขียน 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ ช่ือสกุล นายปัญญาฤทธ์ิ ทองกล่ิน  
รหัสประจ าตัวนักศึกษา 5910521045  
วุฒิการศึกษา   
   

วุฒิ ช่ือสถาบัน ปีท่ีส าเร็จการศึกษา 
บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 2557 
สาขาวิชาการจดัการ (หลกัสูตร
ภาษาองักฤษ) 

  

   
ต าแหน่งงานและสถานท่ีท างาน   
เจา้หนา้ท่ีศูนยช่์วยเหลือ
นกัท่องเท่ียว จงัหวดัสงขลา 

กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 
จงัหวดัสงขลา 

 

 
 

 

 

 

 

 
 


